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Do not be anxious about anything, but in every 
situation, by prayer and petition, with thanksgiving, 





IF YOU CAN’T DO GREAT THINGS, DO SMALL THINGS IN A 
GREAT WAY 
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Tujuan dari penelitian ini dilakukan adalah untuk mengetahui pengaruh 
strategi pemasaran decoy effect terhadap keputusan pembelian konsumen, dengan 
obyek penelitian industri jasa salon yang berada di Yogyakarta. Data yang digunakan 
merupakan data primer dimana data tersebut  diperoleh melalui kuesioner yang 
disebarkan kepada 200 responden wanita dengan perbedaan usia dan tingkat 
pendapatan. Kuesioner tersebut  didistribusikan melalui google form. Metodologi 
penelitian yang digunakan dalam penelitian ini berupa true experimental design  dan 
chi- square crosstabs sebagai alat analisis deskriptif dan didukung pula dengan  two 
paired sample t-test sebagai uji signifikansi. 
Hasil   penelitian   ini   menunjukan bahwa   strategi   decoy   effect  
berpengaruh  terhadap  keputusan  pembelian  konsumen.  Akan  tetapi, strategi 
decoy effect tidak sepenuhnya berhasil diterapkan untuk  
meningkatkan jumlah produk target. Sebab, berdasarkan hasil penelitian ini,  
hanya konsumen dengan generasi X saja yang berhasil dipengaruhi, namun 
tidak  mengatakan  sepenuhnya  berpengaruh  positif,  atau  berhasil.Sehingga  
kesimpulan dari penelitian ini adalah strategi decoy effect tidak berhasil 
meningkatkan jumlah produk target pada industri jasa salon dikarenakan faktor 
penetapan harga yang masih kurang dikelola untuk meningkatkan kepekaan 













1.1. Latar Belakang Masalah 
 
Dunia bisnis memiliki persaingan yang sangat ketat pada era globalisasi 
seperti saat ini. Agar para produsen dapat bertahan, salah satu poin penting yang 
harus dilakukan adalah penguasaan pangsa pasar. Dalam menghadapi tantangan 
dan permasalahan persaingan, tentunya seorang pemasar harus memiliki dan 
menunjukkan sikap kreatif, serta fleksibilitas dalam rangka memenangkan hati 
konsumen. 
Schiffman dan Wisenblit (2018) mengemukakan bahwa kebutuhan 
konsumen akan terpenuhi saat mereka menggunakan, membeli, mengevaluasi, dan 
merekomendasikan layanan dan produk berdasarkan pilihan yang dikenal dengan 
perilaku konsumen. Perilaku konsumen menjelaskan bagaimana seseorang 
memutuskan untuk menghabiskan uang, waktu, dan tenaga mereka pada barang 
ataupun jasa yang ditawarkan pemasar untuk dijual. Hal ini juga menggambarkan 
brand yang akan dipilih oleh pengguna berdasarkan tempat, waktu, dan alasan 
membeli atau menggunakan produk tersebut. 
Faktor sosial ekonomi, budaya, pendidikan, dan usia merupakan penyebab 
individu memiliki keberagaman yang dapat dipelajari oleh produsen. Produsen 
dapat mempelajari perilaku pengguna yang dapat mempengaruhi dalam 





dan mempertahankan perusahaannya dapat menerapkan strategi pemasaran agar 
dapat bersaing dalam persaingan bisnis yang semakin ketat ini. 
Menurut Kotler dan Armstrong (2018) harga adalah sejumlah uang yang 
ditukarkan untuk sebuah produk atau jasa. Lebih jauh lagi, harga adalah sejumlah 
nilai yang konsumen tukarkan untuk sejumlah manfaat dengan memiliki atau 
menggunakan suatu barang atau jasa.  
Keputusan pembelian dipengaruhi oleh penetapan harga produk oleh 
perusahaan. Sehingga keputusan untuk menentukan terjadinya pembelian 
ditentukan oleh berbagai faktor eksternal dan internal yang dimiliki oleh konsumen. 
Menurut Schiffman dan Wisenblit (2018) terdapat tiga proses utama dalam 
kerangka model keputusan pembelian konsumen, yaitu input, process dan output. 
Dalam proses pembuatan keputusan, terdapat faktor psikologi yang memberi 
pengaruh kepada konsumen, seperti kebutuhan, motivasi, persepsi, dan sikap. 
Psikologi sendiri adalah studi tentang pikiran manusia dan faktor mental yang 





        Sumber : Schiffman dan Wisenblit (2018) 
Gambar 1.1 
Model Keputusan Pembelian Konsumen 
 
Oleh karena itu, pemahaman akan decoy effect menjadi sangat penting, yang 
mana teori ini merupakan salah satu strategi pemasaran yang berhubungan dengan 
faktor psikologi manusia dalam mempengaruhi persepsi konsumen dalam 
melakukan pembelian. Menurut Monk (2016) Decoy effect adalah fenomena 





pilihan ketika dihadapkan dengan adanya pilihan ketiga yang didominasi secara 
asimetris. Terdapat tiga golongan kategori produk. Dimana yang pertama yaitu 
Competitor Product (Produk Kompetitor) merupakan produk yang memiliki harga 
standar, yang kedua Target Product (Produk Target) adalah produk yang memiliki 
harga paling hemat, serta yang terakhir adalah produk Decoy. Produk Decoy adalah 
produk yang memiliki harga paling tidak efektif. Tidak hanya itu, Decoy effect juga 
merupakan salah satu contoh dari pembalikan preferensi, situasi dimana preferensi 
pilihan antara dua alternatif menjadi berubah ketika terjadi perubahan konteks. 
Sehingga, dengan menggunakan strategi ini, perusahaan dapat memberikan umpan 
kepada konsumen untuk mengubah keputusan pembelian menuju produk yang lebih 
memberikan keuntungan bagi perusahaan. 
Berdasarkan uraian di atas, maka penelitian ini diberi judul “STUDI 
EKSPERIMEN DECOY EFFECT  DALAM KEPUTUSAN PEMBELIAN 
KONSUMEN INDUSTRI JASA SALON DI YOGYAKARTA”  
1.2. Batasan Masalah 
 
Penelitian ini mengambil strategi decoy effect yang dilakukan pada 3 salon 
kecantikan khusus wanita yang berada di kota Yogyakarta untuk diteliti, serta 
responden pada penelitian ini adalah wanita yang berdomisili di kota Yogyakarta. 
1.3. Rumusan Masalah 
 
Salah satu pentingnya strategi pemasaran adalah untuk membangun sebuah 
komunikasi secara langsung dengan para konsumennya, sehingga dalam 





produknya, dan juga merangsang konsumen yang pada akhirnya akan 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Dengan penelitian ini 
melalui eksperimen decoy effect pada keputusan pembelian konsumen di 
Yogyakarta. 
Untuk mencapai kegunaan dan manfaat studi, maka rumusan masalah 
penelitian yaitu:   
1) Apakah terdapat hubungan antara faktor demografi usia dengan decoy effect 
pada industri jasa salon? 
2) Apakah terdapat hubungan antara faktor demografi tingkat pendapatan dengan 
decoy effect pada industri jasa salon? 
3) Apakah strategi decoy effect berhasil dan efektif untuk diterapkan pada industri 
jasa salon? 
1.4. Tujuan Penelitian 
 
Tujuan penelitian ini berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan 
yaitu: 
1) Mengetahui dan menganalisis hubungan antara faktor demografi usia dengan 
decoy effect pada industri jasa salon. 
2) Mengetahui dan menganalisis hubungan antara faktor demografi tingkat 
pendapatan dengan decoy effect pada industri jasa salon. 
3) Mengetahui dan menganalisis keberhasilan dan keefektifan strategi decoy effect 





1.5. Manfaat Penelitian 
 
Penelitian ini diharapkan mampu memiliki manfaat serta memberikan 
kontribusi yang baik untuk : 
1) Teoritis 
Menyajikan hasil empiris mengenai strategi decoy effect pada industri jasa salon 
dalam keputusan pembelian konsumen yang diharapkan dapat dimanfaatkan 
untuk menambah pengetahuan dan wawasan mengenai ilmu ekonomi terutama 
mengenai pemasaran dimana strategi penetapan harga dapat tidak hanya 
diperhatikan dari sisi ekonomi saja, namun juga psikologi.  
Diharapkan penemuan dalam studi ini dapat berperan sebagai referensi 
mengenai strategi decoy effect pada penetapan harga untuk para perusahaan dan 
pebisnis untuk dapat diteliti lebih lanjut dengan karakteristik yang berbeda. 
2) Praktis 
Bagi perusahaan di Indonesia khususnya di bidang industri jasa salon dapat 
memanfaatkan penemuan dalam studi ini sebagai aspek penting dalam 
penetapan harga yang dapat mempengaruhi psikologi dan keputusan pembelian 
yaitu decoy effect, dan dapat menjadi efektif untuk diterapkan. 
1.6. Sistematika Penulisan 
Penelitian ini terdiri dari lima bab yaitu: 





Bab satu berfungsi untuk menetapkan latar belakang, rumusan masalah, tujuan 
penelitian, manfaat penelitian, batasan masalah dan sistematika penulisan dalam 
bab ini. 
BAB II TINJAUAN PUSTAKA 
Bab dua berisi mengenai berbagai landasan teori dan literature review yang terkait 
dengan variabel yang diteliti dalam studi ini yaitu: decoy effect, perilaku konsumen, 
harga, persepsi konsumen, dan keputusan pembelian yang kemudian dilanjutkan 
dengan kerangka penelitian. 
BAB III METODE PENELITIAN 
Pada bab tiga akan menjelaskan teknis penelitian yang terdiri dari teknik dan 
prosedur pengumpulan data, metode pengambilan sampel, definisi operasional 
variabel, metode pengukuran data, metode analisis data dan metode pengukuran 
instrument dalam penelitian ini. 
BAB IV ANALISA DAN PEMBAHASAN 
Bab empat akan menjelaskan dan membahas tentang gambaran umum dari 
responden penelitian, analisa data dan hasil olah data yang telah diolah berdasarkan 
pada perumusan hipotesis yang telah dilakukan. 





Bab lima akan menjelaskan dan membahas kesimpulan dan saran atas penelitian 
berdasarkan pada hasil pengujian yang diperoleh. Kesimpulan dan saran akan 



















2.1. Landasan Teori 
2.1.1. Decoy Effect 
Seseorang dapat diinduksi untuk beralih dari satu tawaran ke tawaran lain 
dengan adanya opsi ketiga, yang disebut umpan. Umpan harus dipilih sedemikian 
rupa sehingga terlihat sama, namun sedikit lebih rendah, dengan opsi target untuk 
memberikan efek. Perhatikan bahwa inferioritas umpan memastikan bahwa itu 
tidak dipilih sendiri. Dalam keadaan ini, pengenalan umpan telah terbukti 
meningkatkan pangsa pilihan dari opsi target. (Frederick et al. 2014) 
Efek umpan ini mempengaruhi seseorang untuk membelanjakan dan 
membeli lebih dari yang dibutuhkan. Ketika opsi ketiga yaitu umpan disajikan 
secara efektif, maka konsumen cenderung membuat keputusan berdasarkan apa 
yang tampaknya menjadi pilihan terbaik, dan bukan pada opsi mana yang paling 
memenuhi kebutuhan. Hasilnya adalah konsumen biasanya memilih alternatif yang 
lebih mahal daripada yang mereka pilih sebelumnya. 
Memahami probabilitas pilihan pelanggan adalah penentu penting untuk 
memaksimalkan keuntungan pemilik bisnis. Umpan adalah alternatif baru dalam 
rangkaian pilihan yang meningkatkan kecenderungan pelanggan untuk menentukan 
pilihan dari suatu produk dan jasa yang ditawarkan. Alasan utama untuk 





menguntungkan dalam rangkaian pilihan daripada menghasilkan penjualan 
langsung itu sendiri. (Pettibone, 2012) 
2.1.2. Perilaku Konsumen 
 
Terdapat banyak hal yang dapat tercakup dalam perilaku konsumen. 
Perilaku konsumen merupakan pembelajaran mengenai tahapan kegiatan seseorang 
atau kelompok dalam menentukan, menggunakan, menyewa, atau membeli sebuah 
pengalaman, ide, jasa, atau produk dalam pemenuhan keinginan dan kebutuhan 
pengguna. Terdapat tahap sebelum membeli, membeli, dan sesudah membeli dalam 
perilaku konsumen. 
Suatu layanan dan produk memiliki informasi yang dapat ditawarkan pada 
konsumen sehingga dapat dilakukan pencarian pada tahap sebelum pembelian. 
Sedangkan pembelian produk akan dilakukan oleh konsumen pada tahap 
pembelian. Penggunaan produk akan terjadi saat konsumen menggunakan suatu 
jasa atau produk pada tahap setelah pembelian. Setelah itu, kinerja produk atau jasa 
akan dievaluasi. Sesudah menggunakan produk, konsumen akan membuangnya. 
Sebuah barang dan layanan yang dipilih akan memiliki hubungan langsung pada 
kegiatan individu konsumen. Seperti penentuan kegiatan-kegiatan apa saja yang 
dapat dilakukan dalam menentukan pengambilan keputusan. 
Sumber daya yang dimiliki konsumen dapat menentukan dan memberikan 
pengaruh terhadap suatu keputusan layanan dan produk yang dipilih, dan hal ini 
dipelajari dalam ilmu perilaku konsumen. Konsumen dalam mengkonsumsi  





individu menggunakan maupun membeli sesuatu layanan atau produk sangat 
penting dipelajari alasannya.  
Di bidang marketing, terdapat pembaharuan dalam bidang strategi yang 
harus dilakukan berdasarkan kemajuan teknologi dan perekonomian. Sehingga 
perilaku konsumen sangat penting untuk dipelajari dan dipahami oleh perusahaan. 
Seperti apa yang dilakukan oleh konsumen dalam menentukan pembelian. Layanan 
atau produk yang terdapat dalam market akan dipertimbangan dengan berbagai 
aspek oleh konsumen. Dan perilaku konsumen sangat berperan penting dalam topik 
ini. 
2.1.3. Harga 
Layanan dan jasa memiliki beban tagihan yang ditujukan pada pengguna 
yang disebut dengan “harga”. Saat konsumen akan menggunakan, memiliki, atau 
membeli sebuah layanan atau barang, ia akan dibebankan nilai yang harus di bayar 
dengan jumlah tertentu (Kotler dan Armstrong, 2018) 
Dalam menentukan pilihan untuk membeli sesuatu, konsumen akan 
dipengaruhi oleh faktor harga. Harga akan dilihat pertama kali saat melakukan 
pembelian dan akan menentukan keputusan oleh mayoritas konsumen. Sehingga 
tingkat ekonomi pengguna akan berpengaruh penting dalam kecocokan dengan 
harga yang ditawarkan. Nilai produk yang akan dibeli dipengaruhi oleh persepsi 
konsumen dalam menentukan harga yang sesuai di target market. Konsumen akan 
memahami nilai barang yang akan dibeli berdasarkan informasi harga yang 
ditawarkan dan berkaitan dengan persepsi harga. Sehingga konsumen akan 






Nilai positif akan dimiliki oleh barang atau jasa yang menawarkan harga 
yang terjangkau. Sehingga harga yang terjangkau tersebut dapat memutuskan 
penentuan pembelian suatu jasa atau barang oleh konsumen. Barang atau jasa yang 
dipasarkan akan memiliki keuntungan jika memperoleh kedekatan dengan 
konsumen melalui penawaran harga yang menarik. Sehingga barang atau jasa 
tersebut harus diperhatikan oleh produsen mengenai harga yang ditawarkan kepada 
konsumen. 
Sebuah produk yang sama akan dilakukan pembelian berulang jika 
konsumen merasa cocok atau sesuai dengan harga yang dimiliki. Keputusan 
pembelian memiliki hubungan positif dengan harga yang ditawarkan (Sumarsono 
et al., 2017). Sebuah harga yang adil, rendah, atau tinggi akan dilihat dan ditinjau 
oleh konsumen berdasarkan persepsi harga yang dimiliki.  
Dalam marketing suatu produk, terdapat hal yang sangat penting yaitu 
harga. Promosi, distribusi, harga, dan produk merupakan empat bauran pemasaran 
dalam menentukan harga. Harga adalah satuan moneter yang dinyatakan dalam 
produk jasa atau barang berdasarkan nilai tukar yang beredar di masyarakat. 
Keberhasilan perusahaan ditentukan oleh harga jual suatu produk. Penjualan suatu 
produk akan menghasilkan suatu keuntungan dan dipengaruhi oleh seberapa besar 
yang ditentukan. Keputusan konsumen dalam membeli produk sangat dipengaruhi 
oleh penentuan harga yang ditawarkan. Benchmarking suatu produk ditentukan 
oleh tingkat harga yang ditawarkan perusahaan. Pangsa pasar dapat berkurang dan 





2.1.4. Persepsi Konsumen 
Persepsi konsumen merupakan suatu hal yang penting dalam mengolah dan 
menerima informasi dari sumber eksternal. Strategi komunikasi yang diterapkan 
perusahaan ditentukan berdasarkan laporan pemasar yang terjun ke lapangan. 
Menurut Setiadi (2013), terdapat 3 hal yang pemasar dapat lakukan yaitu: (1) 
Sumber eksternal dapat memberikan dan menyampaikan informasi pada konsumen, 
(2) Sumber informasi dapat memberikan pengaruh konsumen untuk menanggapi 
dan memilih produk, (3) Konsumen dapat memperoleh makna berdasarkan 
interpretasikan informasi yang diperoleh.  
Schiffman & Wisenbilt (2015) menyatakan bahwa persepsi ialah tahapan 
seseorang dalam menentukan, menafsirkan, mengatur atau stimulus terhadap 
penggambaran apa yang terjadi secara koheren dan bermakna. Dua individu yang 
berbeda dapat terkena rangasangan atau stimuli yang sama, namun bagiamana 
seseorang mengenali, memilih, mengatur dan menafsirkan hal yang diterima 
berbeda – beda berdasarkan apa yang dibutuhkan, nilai – nilai yang dianut dan 
harapan yang berbeda dari masing – masing individu. Konsumen bertindak dan 
bereaksi atas dasar persepsi mereka sendiri dan bukan pada realita objektif dari 
layanan atau barang yang dijual. Sehingga, pemasar perlu mengetahui persepsi 
konsumen karena hal tersebut mempengaruhi tindakan dan aktifitas pembelian yang 
dilakukannya. Maka penting bagi para pemasar untuk memahami konsep dan 
faktor- faktor yang mempengaruhi suatu persepsi konsumen. 
 Persepsi merupakan fenomena setiap individu yang mengalami suatu 





merupakan stimulus fisik dalam salah satu jenis yang dibutuhkan. Sedangkan 
pengalaman sebelumnya, motif, dan ekspetasi merupakan jenis input kedua. Sebuah 
pandangan akan dihasilkan oleh rangsangan atau jenis stimuli berdasarkan 
gabungan kedua jenis tersebut. Bersifat pribadi merupakan ketentuan dalam setiap 
masing-masing individu yang ada. Faktor ekspetasi, kenginan, kebutuhan, dan 
pengalaman menentukan keunikan yang dimiliki oleh setiap individu. Sehingga 
keunikan tersendiri terdapat dalam persepsi setiap manusia. (Setiadi, 2013) 
Faktor-faktor internal dapat menentukan proses seseorang dalam 
menentukan persepsi. Sebuah harapan, suasana hati, kebutuhan, pengalaman, dan 
kepercayaan merupakan contoh faktor internal yang ada. Sebuah tahapan persepsi 
dapat ditentukan oleh konteks dimana stimulis tersebut dapat didengar atau dilihat, 
intensitas, warna, dan karakteristik stimulus ukuran. Keadaan individu seseorang 
dan lingkungan sekitar memiliki hubungan terhadap rangsangan fisik pada sebuah 
persepsi manusia. 
2.1.4.1. Proses Persepsi Konsumen 
 
Berbagai konsumen muncul dengan memiliki perbedaan persepsi tentang 
suatu objek yang sama dimana hal ini turut dipengaruhi oleh tiga proses persepsi 
yang terdiri dari interpretasi, organisasi, dan seleksi pada rangsangan. Menurut 
Setiadi (2019), terdapat tahapan persepsi kosumen yaitu: 
1. Seleksi Perseptual 
Seleksi ini muncul saat peraturan psikologi yang terdapat pada manusia 





Ingatan konsumen akan memberikan berbagai informasi dalam tahapan ini. 
Sedangkan terdapat 2 definisi seleksi dalam studi ini yaitu: 
a. Perhatian (Attention) terdiri dari dua jenis yaitu “Perhatian tidak sengaja 
(Involuntary Attention) dan perhatian yang terjadi dengan sengaja (Voluntary 
Attention). Informasi yang memiliki hubungan terhadap individu seseorang 
merupakan perhatian dengan sengaja. Sedangkan informasi yang tidak 
berkaitan dengan kebutuhan konsumen merupakan perhatian yang tidak 
sengaja”. 
b. Persepsi selektif (Selective Perception), “Sebuah tahapan dimana konsumen 
terlibat secara aktif terhadap memperoleh informasi dari banyak sumber 
terhadap suatu brand jasa atau produk yang dicari”. 
2. Organisasi persepsi (Perceptual Organization) 
Sebuah tahapan saat konsumen memasukkan berbagai informasi yang diperoleh 
ke dalam berbagai kelompok yang ada untuk dapat memahami dengan lebih baik 
dan mampu bergerak berdasarkan informasi yang diperoleh secara menyeluruh. 
Terdapat tiga prinsip dalam integrasi persepsi yaitu “closure (penutupan), 
grouping (pengelompokan), dan context (konteks)”. 
a. Closure (penutupan) adalah “sebuah prinsip yang digunakan untuk mengetahui 
apakah konsumen masih mengingat atau tidak merek dari produk pada iklan 
yang muncul. Ketika stimulus tidak lengkap, elemen kosong akan diisi 
berdasarkan memori konsumen”. 
b. Grouping (pengelompokan) adalah “sebuah prinsip konsumen dalam 





yang dipilih sesuai dengan peraturan psikologi dan berdasarkan perbedaan 
atribut. Terdapat 3 prinsip dalam pengelompokan stimulus yaitu 
kesinambungan, kesamaan, dan kedekatan.” 
c. Context (konteks), “sebuah stimulus yang diperoleh pengguna dan memiliki 
keterkaitan dengan kondisi yang dialami konsumen. Latar belakang, dasar, 
dan gambar merupakan konteks yang terdapat pada prinsip ini. Agar tidak 
memiliki persepsi yang salah terhadap maksud iklan merupakan tujuan 
prinsip ini”. 
3. Interpretasi perseptual 
Konsumen akan menginterpretasikan secara sadar atau tidak perhatian yang 
diperoleh. Ingatan jangka panjang konsumen dapat mempengaruhi interprestasi 
perseptual pengguna. Persepsi ialah suatu tahapan seseorang dalam mengolah, 
mengorganisasi, mengatur, dan menentukan informasi suatu produk jasa atau 
barang. Kondisi pemasaran dapat mempengaruhi persepsi yang memiliki nilai 
buruk atau baik. Persepsi baik akan dihasilkan perushaan jika produk yang dijual 
dapat memberikan kesan baik pada konsumen. Sedangkan persepsi buruk akan 
dihasilkan oleh perusahaan jika produk yang dijual memberikan kesan buruk pada 
konsumen. Bagi para pemasar dalam perusahaan, mengetahui persepsi konsumen 
lebih penting dari mengetahui produknya sendiri, karena persepsi konsumen 
menentukan keputusan pembelian yang konsumen lakukan. 
Robbins dan Judge (2013) mengemukakan bahwa tahapan seseorang 
mengatur dan memahami kesan yang diperoleh dapat memberi pengaruh terhadap 





mengatakan bahwa lingkungan tempat individu tinggal dapat dipahami dan 
diketahui oleh kemampuan kognitif seseorang.  
Teori dari Kotler dan Keller tersebut memberikan kombinasi dari kedua 
stimulant ini menghasilkan gambaran terhadap dunia ini yang privat, dan bersifat 
pribadi bagi setiap penguna. Karena ekspetasi, keinginan, kebutuhan dan 
pengalaman seseorang adalah unik dan berbeda bagi setiap manusia. Sehingga 
persepsi setiap individu pun unik. Dan tidak ada individu yang melihat dunia ini 
dengan kacamata yang sama persis. 
Persepsi yang tepat dapat terbentuk oleh pemasar akibat proses 
pemahaman terhadap persepsi. Penilaian yang baik akan menghasilkan kesan baik 
akibat pembentukan persepsi yang sesuai dengan keinginan konsumen. Pembelian 
akan terjadi karena ketertarikan konsumen berdasarkan persepsi sebelumnya. 
2.1.5. Keputusan Pembelian 
Persepsi dan penilaian konsumen terjadi akibat pemasar dan lembaga 
lainnya mempengaruhi beberapa kegiatan terhadap konsumsi atau pembelian 
produk dan jasa oleh proses kepetusan konsumen. Kepuasan, pembelian, evaluasi, 
pencarian informasi merupakan berbagai proses keputusan pembelian konsumen. 
Pemasar akan memperoleh berbagai informasi yang dapat mempengaruhi 
keputusan konsumen berdasarkan berbagai faktor pemahaman konsumen. 
Keputusan pembelian muncul dari persepsi yang dimiliki konsumen karena kondisi 
konsumen memiliki perbedaan kebiasaan dan kesukaan dari setiap individu. 
Contohnya untuk memperoleh suatu layanan atau barang ditentukan oleh perbedaan 





Sejumlah keputusan untuk membeli terdiri dari kumpulan pilihan yang 
dimiliki oleh target konsumen dalam membeli barang yang ditawarkan. Terdapat 
tujuh komponen terhadap suatu struktur keputusan pembelian konsumen yaitu: 
a. Penetapan jenis barang yang dibeli 
Untuk memuaskan dan memuaskan kebutuhan, konsumen dapat menetapkan 
jenis barang yang akan dikonsumsi. 
b. Penetapan bentuk barang yang dibeli  
Konsumen dapat menentukan pilihan dalam melakukan pembelian barang 
yang cocok dengan selera pribadi individu. 
c. Penetapan brand yang dipilih 
Karena setiap brand memiliki keunikan dan keunggulan yang berbeda-beda, 
konsumen dapat menentukan brand yang akan dipilih berdasarkan pilihan yang 
ada. 
d. Penetapan penjual yang dipilih 
 Pembelian barang yang dibutuhkan akan dipengaruhi oleh keputusan yang 
dimiliki oleh konsumen. 
e. Penetapan jumlah barang yang dibeli 
Jumlah barang yang dikonsumsi berdasarkan keputusan yang dimiliki oleh 
konsumen. 
f. Penetapan kapan dapat melakukan pembelian 
Pembelian dapat dilakukan kapan saja sesuai dengan keputusan konsumen 





Cara pembayaran melalui kredit atau tunia merupakan metode yang dapat 
dipilih oleh konsumen dalam melakukan pembelian produk yang ditawarkan. 
Jumlah pembelian akan dipengaruhi oleh tersedianya metode pembayaran yang 
telah ditetapkan. 
Terdapat aktivitas penukaran dan pembelian yang dilakukan lebih dari 2 
pihak berdasarkan keputusan pembelian konsumen. Setiap individu memiliki 5 
peran yang dimiliki secara umum. Meskipun biasanya beberapa orang melakukan 
kelima peran tersebut, namun terkadang hanya satu orang yang menjalani peran ini. 
Dalam pemenuhan dan pemuasan kebutuhan konsumen, peran ini memiliki manfaat 
penting bagi pemahaman konsumen. Penulis akan membahas 5 peran tersebut yaitu: 
1)  Perintis (Trendsetter) ialah seseorang yang menawarkan penjualan suatu barang 
atau layanan pada pembeli pertama kali. 
2) Pemberian Pengaruh (Influencer) ialah seseorang yang memiliki pengaruh 
dampak penjualan yang setiap kalimatnya menentukan penjualan suatu barang 
atau jasa. 
3) Penentuan keputusan (Decision Maker) ialah individu yang memiliki 
kemampuan untuk menetapkan seluruh atau sebagian keputusan penjualan 
seperti lokasi, tata-cara, waktu, dan jenis barang yang akan dijual. 
4) Pembeli (Buyer) ialah individu yang menggunakan suatu barang atau jasa 
terhadap barang yang dipasarkan. 
5) Pengguna (User) ialah individu yang menggunakan atau mengonsumsi suatu 






2.2. Bias-bias  Pada  Studi Eksperimental 
1. Bias Alokasi Intervensi 
Terjadi jika alokasi intervensi kepada subjek-subjek yang diteliti dalam studi 
eksperimental tidak dilakukan dengan cara random, sehingga dipengaruhi 
oleh karakteristik subjek penelitian yang memiliki hubungan dengan variabel 
hasil yang diteliti, bias ini dapat menyebabkan deviasi taksiran efek intervensi 
menjauhi nilai nol (overestimate). Bias alokasi intervensi dapat dicegah 
dengan cara mengalokasikan intervensi secara random. (Nissen, et al 2016) 
2. Bias Kontaminasi 
Terjadi ketika subjek-subjek penelitian di dalam kelompok kontrol 
terkontaminasi oleh intervensi yang diberikan kepada kelompok 
eksperimental. Bias ini akan melemahkan efek intervensi yang sebenarnya, 
menyebabkan deviasi taksiran efek intervensi menuju nol. Bias kontaminasi 
sering terjadi pada studi intervensi komunitas. Mudah terjadi ketika intervensi 
yang diteliti merupakan barang publik (Smith-Bindman, 2014) 
3. Bias Kepatuhan 
Pada studi eksperimental yang membutuhkan kepatuhan untuk menggunakan 
intervensi yang diberikan, maka derajat kepatuhan pasien dalam 
menggunakan intervensi akan mempengaruhi penilaian tentang efikasi 
intervensi. Ketidakpatuhan akan menyebabkan deviasi taksiran efek 







4. Loss to follow-up bias 
Dalam studi eksperimen random (randomized controlled trial) alokasi subjek 
ke dalam kelompok eksperimental atau kelompok kontrol dilakukan dengan 
prosedur random. Tujuan randomisasi adalah untuk mencegah kerancuan dan 
bias seleksi, tetapi tidak jarang dalam perjalanan implementasi intervensi 
terdapat peserta yang hilang. Jika hilangnya peserta cukup banyak, sekitar 30-
40 persen, atau tidak banyak tetapi hilangnya peserta berhubungan dengan 
variabel hasil yang diteliti, maka kelompok eksperimen dan kelompok kontrol 





2.3. Penelitian Terdahulu 
      
Tabel 2.2.1 
       Ringkasan Penelitian Terdahulu 







Metode Penelitian Hasil Penelitian 
 










“Substance Use & 
Misuse of Taylor 
Francis Ltd” 




Jumlah Responden : 52 
orang 
 




lalu analisis data 
menggunakan ANCOVA 
 
Responden yang berada di pub 
maupun perpustakaan tidak 
memiliki perbedaan yang 
signifikan dalam hasil tes,begitu 
pula dengan demografi 
responden yang tidak memiliki 
perbedaan signifikan. Akan 
tetapi, decoy effect 
mempengaruhi penurunan 
jumlah target yang lebih banyak 
pada beer daripada water. 
 





decoy effect to guide 
“BMC Research 
Note” 




Jumlah Responden : 90 
orang 
 
Pengambilan data dengan 
cara survei lalu analisis 
data dilakukan dengan 
Decoy effect tidak memengaruhi 
pilihan konseling tembakau bagi 










SPSS versi 23. Statistik 
deskriptif dijalankan untuk 
mencirikan sampel pada 
variabel sosiodemografi 
dan tembakau. Lalu data 
dianalisis dengan regresi, 
Chi Square, dan uji t. 
 




“Testing the Decoy 
Effect in the 




Journal of Retail 
& Distribution 
Management Vol. 
43 No. 2, 2015 
pp. 113-125” 
 
- Decoy Effect 




Jumlah Responden : 920 
orang (dibagi menjadi 3 
eksperimen) 
 
Decoy effect mempengaruhi 
keputusan pembelian konsumen 
untuk berubah pilihan. 





of the Asymmetric 
Dominated Decoy 





- Decoy Effect 
 - Behavioral  
 




menggunakan pre test 
terlebih dahulu yang 
dilakukan secara langsung 
di sebuah ruangan dengan 
komputer. 
Decoy effect akan semakin 
berpengaruh pada anak yang 
lebih dewasa (usia lebih tua) . 
Salah satu alasannya karena 
Decoy Effect dipelajari dari 
pengalaman sosial. Sehingga, 
semakin muda usia seseorang, 
tentu semakin sedikit pula 








menggunakan one- way 
ANOVA dan 
one-sample t-test  




“Tracking the decoy 






- Decoy Effect  
- Positioning 
 





Mechanical Turk (web- 
services) , yang mana 





Decoy effect memiliki potensi 
besar dalam praktek digital 
marketing, namun untuk offline 
stores, online shops, tidak perlu 
memproduksi produk decoy 










2.4. Kerangka Penelitian 
Gambar 2.1 
Kerangka Penelitian 
2.5. Pengembangan Hipotesis 
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah 
penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk 
kalimat pertanyaan. (Sugiyono, 2018)  
Faktor demografi merupakan salah satu faktor yang dapat dijadikan acuan 
dalam mengklasifikasikan suatu pasar. Kotler, Philip (2014) menyatakan bahwa 
dalam segmentasi demografis, pasar dibagi menjadi beberapa kelompok 
berdasarkan variabel seperti usia, siklus hidup keluarga, jenis kelamin, 
pendapatan, pekerjaan, pendidikan, agama, generasi ras, nasional, sampai kelas 
sosial. Faktor kelompok ini merupakan dasar yang paling populer dalam 
mensegmentasi kelompok konsumen dan dapat memengaruhi psikologi konsumen 
saat dihadapkan pada strategi pemasaran. 
Berdasarkan temuan dari Zhen (2016) decoy effect merupakan proses 





banyak pengalaman sosial dalam pengambilan keputusan dan mereka cenderung 
menggunakan opsi umpan lebih sering.  
Berdasarkan hal tersebut maka hipotesis awal penelitian ini adalah : 
H1 : Terdapat hubungan antara faktor demografi usia dengan decoy effect 
pada industri jasa salon. 
Konsumen memiliki keinginan dan kebutuhan yang berbeda-beda dapat 
terlihat dari karakteristik sosial demografinya (Sumarwan, 2012). Karakteristik 
sosial demografi adalah ciri yang menggambarkan perbedaan masyarakat 
berdasarkan usia, jenis kelamin, pekerjaan, pendidikan, agama, suku bangsa, 
pendapatan, jenis keluarga, status pernikahan, lokasi geografis, dan kelas sosial 
(Kotler dan Armstrong, 2018). Proses pengambilan keputusan untuk melakukan 
pembelian ditentukan pula oleh tingkat pendapatan seseorang, berdasarkan hasil 
penelitian Siswanto (2019) menunjukan bahwa tingkat pendapatan seseorang 
mempengaruhi keberhasilan strategi decoy effect dimana semakin tinggi 
pendapatan seseorang maka produk target pada decoy effect cenderung akan 
dipilih konsumen. 
Berdasarkan hal tersebut maka hipotesis awal penelitian ini adalah : 
H2 : Terdapat hubungan antara faktor demografi tingkat pendapatan 
dengan decoy effect pada industri jasa salon. 
Efek umpan atau decoy effect telah direplikasi dalam berbagai situasi 
pilihan yang melibatkan produk komersial serta non-komersial. Efek umpan 
tampak kuat karena dapat ditemukan di berbagai kelas produk mulai dari 





teori dan praktik karena melibatkan berbagai proses persepsi dan pengambilan 
keputusan. Dalam penelitian ini, decoy effect dianalisis sebagai strategi pemasaran 
dalam rangka promosi penjualan. Faktanya, ketika promosi dilakukan, pengenalan 
umpan ke dalam rangkaian pilihan dapat mengakibatkan lebih banyak konsumen 
yang mengalihkan pilihan mereka ke produk sasaran yang dipromosikan sehingga 
meningkatkan efektivitas promosi.  
Berdasarkan hal tersebut maka hipotesis awal penelitian ini adalah : 
H3 : Strategi decoy effect berhasil dan efektif untuk diterapkan pada 




















3.1. Data dan Sumber Data 
 
Penelitian ini menerapkan metode eksperimen murni (true experiment 
design), dimana menurut Sugiyono (2014), jalannya eksperimen dipengaruhi oleh 
berbagai variabel eksternal yang dikontrol, sedangkan “Posttest-Only Control 
Design” digunakan sebagai rancangan penelitian. Terdapat dua kelompok 
penelitian, penambahan produk decoy akan berperan sebagai perlakuan yang 
dimiliki oleh kelompok eksperimen. Sedangkan pada kelompok kontrol perlakuan 
(produk decoy) tidak diberikan. 
Kuesioner digunakan untuk memperoleh jenis data primer sebagai data 
penelitian yang diinginkan. Responden akan menjawab berbagai pertanyaan tertulis 
yang tercantum dalam kuesioner. Penelitian ini menggunakan google form sebagai 
media penyebaran kuesioner dalam studi ini. Sedangkan snowball sampling 
merupakan tahapan penentuan sampel yang digunakan. Namun hasil kuisioner ini 
tidak perlu dilakukan uji validitas dan realibilitas karena merupakan data non- 
parametrik. (Siswanto, 2019) 
Data yang digunakan yaitu hasil dari kuesioner yang menggambarkan reaksi 
konsumen terhadap ada tidaknya perubahan di 3 salon yang berbeda sebelum dan 
sesudah adanya pilihan umpan atau decoy effect. Dimana setiap atribut seperti 
harga, layanan dan sebagainya didapatkan melalui website resmi dan harga dari 3 





sebagai variabel kontrol yang terdiri dari usia (generasi kelahiran), dan tingkat 
pendapatan.  
Sebuah populasi memiliki bagian terhadap karakteristik atau jumlah yang 
disebut dengan sampel (Sugiyono, 2014). Sesuatu peran penting dimiliki dalam 
menentukan sampel penelitian. Untuk memperoleh sampel yang akurat dan sesuai 
dengan karakteristik penelitian, harus diterapkan tahapan yang benar. Terdapat 200 
orang sebagai sampel dalam studi ini yang mengisi 2 macam kuesioner yaitu 
kuesioner kontrol dan kuesioner eksperimen. Waktu penelitian adalah dimulai 
bulan Maret tahun 2021. 
 
3.2. Alat Analisis 
 
Sifat deskriptif merupakan karakteristik yang digunakan dalam penelitian 
ini dan berperan penting dalam analisis utama. Hasil pengamatan terhadap 
kumpulan data yang diperoleh akan dideskripsikan dan digambarkan melalui 
prosedur, alat, dan teknik penelitian. Untuk memudahkan presentasi data, penulis 
membutuhkan penyajian data yang diperoleh sehingga informatif, komunikatif, 
menarik, dan mudah dimengerti oleh pembaca, maka dari itu penelitian ini 
menggunakan gambar, grafik, dan software untuk menyajikan data dalam analisis 
deskriptif ini. 
Penelitian ini fokus dalam mengidentifikasi apakah decoy effect dapat 
berpengaruh pada keputusan pembelian konsumen khususnya pada industri jasa 
salon. Akan tetapi, nama atau merek dari setiap salon tidak ditampilkan atau di 
sensor, alasannya karena merek dapat berpengaruh terhadap keputusan pembelian 





ketika responden dari kuesioner kontrol, disajikan dua pillihan gambar yaitu produk 
kompetitor dan produk target, maka diharapkan responden akan cenderung memilih 
produk kompetitor. Hal ini dikarenakan produk kompetitor memiliki harga yang 
lebih murah. Selain itu, ketika konsumen dihadapkan hanya pada dua pilihan, 
konsumen merasa sulit untuk menentukan pilihan dan cenderung memilih produk 
yang lebih murah. 
Selanjutnya, responden dari kuesioner eksperimen disajikan tiga pilihan 
gambar (kompetitor,decoy,target) dan diharapkan dengan hadirnya produk decoy, 
dapat mengubah keputusan konsumen yang sebelumnya akan memilih produk 
kompetitor menjadi produk target. Hal ini diasumsikan bahwa produk decoy 
membuat konsumen merasa pilihannya menjadi lebih memiliki nilai lebih tinggi 
(meskipun harganya lebih mahal) daripada produk kompetitor. 
Analisis data dalam penelitian ini menggunakan Chi square crosstabs test. 
Hal ini dilakukan untuk mengidentifikasi hubungan kedua variabel yang terdapat 
dalam data sehingga dapat dianalisis dampak dari dua variabel terjadi karena 
terdapat asosiasi atau kebutuhan, setelah analisis data penelitian ini akan  kedua 
variabel dalam analisa crosstabs yang dilakukan. Korelasi antar kedua variabel 
dapat dilihat dengan mudah merupakan tujuan test tersebut. 
Untuk mengetahui terdapat korelasi yang berpengaruh atau tidak, penelitian 
ini akan dilanjutkan dengan menggunakan uji paired sample t-test. Terdapatnya 
hubungan dapat digambarkan melalui analisis crosstabs. Sedangkan faktor 
pengaruh atau analisis dapat digambarkan melalui uji paired sample t-test. 






Penelitian ini menggunakan metode analisis yang cenderung sederhana 
yaitu Crosstabs. Hubungan antar variabel dapat dijelaskan dengan cukup jelas 
mengunakan analisis ini. Agar hubungan kedua variabel dapat dengan jelas 
digambarkan, beberapa prinsip sederhana harus diperhatikan.  
Tabel kontigensi digunakan untuk mengidentifikasi hubungan kedua 
variabel dalam metode analisa ini. Sehingga penulis dapat mengetahui proporsi 
kedua peubah terjadi karena adanya asosiasi atau kebutuhan. Hasil crosstabs akan 
dihitung sehingga tes ini cenderung tidak rumit. SPSS versi 25 digunakan pada 
penelitian ini untuk menerapkan uji Chi-Square. 
Skala ordinal atau nominal merupakan data input dalam penggunaan 
crosstabs. Crosstabs juga memiliki prinsip menggunakan rasio atau interval pada 
data berbentuk metrik. Namun terdapat kemungkinan bilangan desimal hanya pada 
data metrik sehingga itulah mengapa tidak perlu dilakukan uji validitas dan 
realibilitas pada data kuisioner yang didapatkan. (Siswanto, 2019) 
3.2.2. Uji Beda (Paired Sample T-Test) 
 
Terdapat 2 kategori variabel bebas kualitatif dalam studi ini yaitu sebelum 
dan setelah adanya decoy effect. Sehingga penelitian ini menggunakan uji paired 
sample t-test sebagai metode pengujian beda rerata dalam analisis  data. Selanjutnya 
akan dilakukan analisa data sebelum dan sesudah penerimaan perlakukan 
menggunakan model uji beda ini. Pada dua periode observasi yang berbeda pada 
satu sampel yang sama, dapat diidentifikasi perlakuan pada sampel menggunakan 
uji beda. Data non-asimetris harus dimiliki saat mengolah data menggunakan uji 





sample t-test”. Sebelum dan setelah diberikan perlakuan (produk decoy) maka dapat 
dievaluasi apakah terdapat perbedaan rerata atau tidak. Di bawah ini adalah rumus 




𝑡 = Koefisien t 
𝑋 = Mean masing-masing sample 
𝑛 = Jumlah Kasus pada tiap sample/banyaknya objek 
∑ 𝑋2 = Jumlah deviasi pangkat dua 
Selanjutnya, telah dirumuskan dasar penentuan keputusan terhadap penerimaan 
atau penolakan Ho yaitu: 
1. “Ho ditolak dan Ha diterima jika t hitung > t tabel dan probabilitas (Asymp.Sig) 
< 0,05”, 
2. “Ho diterima dan Ha ditolak jika t hitung < t tabel dan probabilitas (Asymp.Sig) 
> 0,05”. 
Siregar (2013) menyatakan “tahapan uji paired sample t-test, yaitu: 
a. Menentukan hipotesis; yaitu sebagai berikut: 
i. Ho: tidak terdapat perbedaan yang signifikan antara demografi dan decoy effect 





ii. Ha: terdapat perbedaan yang signifikan antara demografi dan decoy effect 
pada masing- masing salon. 
b. Menentukan level of significant  
c. Menentukan kriteria pengujian 
i. Ho ditolak jika nilai probabilitas < 0,05, berarti terdapat perbedaan signifikan 
antara demografi dan decoy effect pada masing-masing salon. 
ii. Ho diterima jika nilai probabilitas > 0,05, berarti tidak terdapat perbedaan 
signifikan antara demografi dan decoy effect pada masing-masing salon. 
d. Setelah menguji hipotesis, peneliti akan menarik kesimpulan hasil penelitian. 
3.3. Pilot Study 
 
Pilot study yang dilakukan bertujuan untuk memutuskan pilihan paket jasa 
salon yang ada sebagai target, kompetitor, ataupun decoy. Berdasarkan pilot study 















• Penentuan Produk Target Pilihan Jasa Salon A  
 
 
Sumber : Data Primer (2021) 
Gambar 3.1 
Penentuan Produk Target Pilihan Jasa Salon A 
 
Berdasarkan gambar 3.1, dapat disimpulkan bahwa produk target dari pilihan jasa 
salon A adalah paket tulip. Hal ini dikarenakan sebanyak 25 orang memilih paket 
























• Penentuan Produk Kompetitor Pilihan Jasa Salon A  
 
 
Sumber : Data Primer (2021) 
 
Gambar 3.2 
Penentuan Produk Kompetitor Pilihan Jasa Salon A 
 
Berdasarkan gambar 3.2 dapat dilihat bahwa sebanyak 24 orang memilih paket rose, 
2 orang memilih paket lily serta 14 orang memilih paket tulip. Dari data tersebut 
dapat disimpulkan bahwa suara terbanyak untuk penentuan produk kompetitor 




















• Penentuan Produk Decoy Pilihan Jasa Salon A  
 
 
Sumber : Data Primer (2021) 
Gambar 3.3 
Penentuan Produk Decoy Pilihan Jasa Salon A 
 
Berdasarkan gambar 3.3 dapat disimpulkan bahwa produk decoy dari 3 pilihan 
paket adalah lily dengan 31 suara. Sedangkan paket tulip dipilih oleh 1 orang. Dan 
8 orang lainnya memilih paket rose. 
Sehingga, kesimpulan yang didapat dari pilot study yang dilakukan oleh 40 orang 
pada salon A yaitu :  
a) Target : Paket Tulip 
b) Kompetitor : Paket Rose 


















• Penentuan Produk Target Pilihan Jasa Salon B 
 
 
Sumber : Data Primer (2021) 
Gambar 3.4 
Penentuan Produk Target Pilihan Jasa Salon B 
 
Berdasarkan gambar 3.4, dapat disimpulkan bahwa target dari pilihan jasa salon B 
adalah paket platinum. Hal ini dikarenakan sebanyak 20 orang memilih platinum. 





















• Penentuan Produk Kompetitor Pilihan Jasa Salon B 
 
 
Sumber : Data Primer (2021) 
Gambar 3.5 
Penentuan Produk Kompetitor Pilihan Jasa Salon B 
 
Berdasarkan Gambar 3.5 dapat disimpulkan bahwa produk kompetitor adalah paket 
silver dengan 22 suara. Sedangkan paket gold dipilih oleh 3 orang. Dan 15 orang 






















• Penentuan Produk Decoy Pilihan Jasa Salon B 
 
 
Sumber : Data Primer (2021) 
Gambar 3.6 
Penentuan Produk Decoy Pilihan Jasa Salon B 
 
Berdasarkan gambar 3.6 dapat dilihat bahwa sebanyak 24 orang memilih paket 
gold, 11 orang memilih paket silver, serta 5 orang memilih platinum. Dari data 
tersebut dapat disimpulkan bahwa suara terbanyak untuk penentuan decoy 
merupakan paket gold. Sehingga, kesimpulan yang didapat dari pilot study yang 
dilakukan oleh 40 orang pada pilihan jasa salon B yaitu :  
a) Target : Paket Platinum 
b) Kompetitor : Paket Silver 
















• Penentuan Produk Target Pilihan Jasa Salon C 
 
 
Sumber : Data Primer (2021) 
Gambar 3.7 
Penentuan Produk Target Pilihan Jasa Salon C 
 
Berdasarkan gambar 3.7, dapat disimpulkan bahwa target dari produk ini adalah 
paket Strawberry karena memiliki perolehan suara terbanyak yaitu sebesar 21 suara. 
Sedangkan paket choco dipilih sebanyak 12 orang dan paket vanilla hanya dipilih 




















• Penentuan Produk Kompetitor Pilihan Jasa Salon C 
 
 
Sumber : Data Primer (2021) 
Gambar 3.8 
Penentuan Produk Kompetitor Pilihan Jasa Salon C 
 
Berdasarkan gambar 3.8, dapat disimpulkan bahwa produk kompetitor adalah paket 
vanilla dengan 23 suara. Sedangkan paket choco dipilih oleh 8 orang. Dan 9 orang 
lainnya memilih paket strawberry. 
• Penentuan Produk Decoy Pilihan Jasa Salon C 
 




















Penentuan Produk Decoy Pilihan Jasa Salon C 
 
Berdasarkan gambar 3.9, dapat disimpulkan bahwa decoy dari produk ini adalah 
paket choco karena memperoleh suara paling banyak yaitu 20 suara. Sedangkan 
paket vanilla dan strawberry masing-masing 10 suara.  
Sehingga, kesimpulan yang didapat dari pilot study yang dilakukan oleh 40 orang 
pada pilihan paket jasa salon C yaitu : 
a) Target : Paket Strawberry 
b) Kompetitor : Paket Vanilla 
c) Decoy : Paket Choco 
3.4. Definisi Operasional Variabel 
 
Penelitian mengenai decoy effect ini, diteliti melalui 3 salon khusus wanita 
yang ada di kota Yogyakarta. Penelitian ini menggunakan data harga paket salon 
yang berbeda untuk melihat dampak dari decoy effect ini. Ketiga salon tersebut 
dipilih karena memiliki 3 jenis paket layanan yang berbeda-beda yang dapat 
diterapkan dalam studi ini. 
Seluruh isi paket layanan dan harga yang dipasarkan dalam studi ini adalah 
asli (bukan buatan peneliti), sedangkan yang merupakan buatan peneliti adalah 
nama paket salon untuk memudahkan dalam mengolah data.  
Nama salon atau brand yang digunakan sebagai acuan tidak diperlihatkan 
supaya tidak terjadi bias akibat pengaruh merek terhadap keputusan konsumen.  
Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini merupakan dua jenis 
kuesioner yang berbeda yaitu kuesioner kontrol dan eksperimen. Dalam kuesioner 





eksperimen, terdapat 3 pilihan gambar, dimana decoy termasuk di dalamnya. Di 
dalam kuesioner kontrol, 2 pilihan gambar tersebut berupa produk Target dan 
produk Kompetitor atau bisa dikatakan sebagai produk sebelum decoy effect. 
Sedangkan di dalam kuesioner eksperimen atau bisa disebut produk setelah decoy 
effect, 3 pilihan gambar yang tersedia adalah produk Target, produk Kompetitor 
dan produk Decoy. Selain itu peneliti menggunakan unsur-unsur demografi 
diantaranya usia yang dibagai menjadi 3 generasi, dan tingkat pendapatan yang 
dibagi menjadi 3 kategori. 
3.4.1. Pilihan Sebelum Strategi Decoy Effect 
 
A (Paket Rose) B (Paket Tulip) 
Body Spa Body Spa + Hair Spa + 
Facial 
Rp. 75.000 Rp. 135.000 
 














A (Paket Vanilla) B (Paket Strawberry) 
Body Massage (60 mins) 
Totok Wajah 
Body Massage (60mins) 
Body Scrub 
Totok Wajah 
Rp. 105.000 Rp. 120.000 
 
3.4.2. Pilihan Sesudah Strategi Decoy Effect 
 
A (Paket Rose) B (Paket Lily) C (Paket Tulip) 
Body Spa Body Spa + Facial Body Spa + Hair Spa + 
Facial 
Rp. 75.000 Rp. 125.000 Rp. 135.000 
 




















A (Paket Vanilla) B (Paket Choco) C (Paket Strawberry) 
Body Massage (60 mins) 
Totok Wajah 
Body Massage (90mins) 
 
Body Massage (60mins) 
Body Scrub 
Totok Wajah 





Dalam penelitian ini usia responden diklasifikasikan berdasarkan generasi (tahun 
lahir), dimana: 
a. Generasi X : 1965 – 1979 
b. Generasi Y : 1980– 1994 
c. Generasi Z : 1995 – 2015 
ii. Pendapatan 
Peneliti membagi kategori pendapatan menjadi 5 bagian, dimana pembagian 
besarnya angka pendapatan ini didasarkan pada perbandingan terhadap harga-harga 
produk yang diteliti, diantaranya: 
a : < Rp.1.000.000 
b : Rp.1.001.000 – Rp.2.000.000 








ANALISIS HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
Pada bab ini akan dijelaskan mengenai hasil dari penelitian mengenai 
keberhasilan dari salah satu strategi pemasaran yakni decoy effect. Dalam bab ini 
pula, akan dikaji lebih lanjut hasil dari analisis data yang telah diolah menggunakan 
software IBM SPSS versi 25 dengan crosstabs dan two paired sample t-test sebagai 
alat analisis dalam penelitian ini.  
4.1. Karakteristik Responden  
 
Objek dalam penelitian ini adalah wanita yang berdomisili di kota 
Yogyakarta dan pernah menjadi konsumen atau pengguna jasa salon di Yogyakarta. 
Kuesioner dibagikan secara online melalui aplikasi google form, dan penelitian ini 
memiliki target diisi dan dikembalikan sebesar 200 responden.  
Dari target tersebut, penelitian ini memperoleh 200 responden yang mengisi 2 buah 
kuesioner yaitu kuesioner kontrol dan kuesioner eksperimen. Responden dibagi atas 
2 faktor demografi yang dipakai sebagai variabel kontrol dalam penelitian ini, 
sebagaimana dijelaskan pada tabel data responden berikut : 
a). Usia 
Usia Frekuensi 
Generasi X ( 42 - 56 tahun ) 8 
Generasi Y ( 27- 41 tahun ) 16 








Tingkat Pendapatan Frekuensi 
< Rp. 1.000.000 58 
Rp. 1.001.000 – Rp. 2.000.000 55 
> Rp. 2.000.000 87 
Total 200 
 
4.2. Hubungan  antara faktor demografi dengan decoy effect terhadap ketiga 
salon 
 
Dengan menggunakan alat analisis chi-square crosstabs, akan terlihat 
perubahan-perubahan yang terjadi pada setiap salon saat adanya decoy effect. 
Analisis akan dilakukan secara deskriptif berdasarkan hasil dari crosstabs yang 
disajikan dalam tabel output hasil pengolahan data. Dimana, decoy effect dikatakan 
berhasil ketika jumlah target dari suatu produk meningkat setelah kehadiran produk 
decoy, atau bisa juga dilihat melalui penurunan jumlah kompetitor suatu produk. 
(Monk, 2016) 
Selanjutnya, menurut Siswanto (2019) decoy effect dapat dikatakan 
berpengaruh atau tidak jika tingkat signifikansi yang dicerminkan melalui uji two 
paired sample t-test dinyatakan signifikan sesuai kaidah pengujian. Namun, apabila 
hasil dari two paired sample t-test signifikan, belum dapat dikatakan bahwa decoy 
effect berhasil dalam menaikkan jumlah target atau menurunkan jumlah kompetitor. 
Karena, perubahan yang terjadi secara signifikan pada jumlah target maupun 
kompetitor setelah diamati dalam data cross tabs ternyata justru perubahan yang 





kompetitor menurun) mengindikasikan perpindahan tersebut justru beralih pada 
produk yang seharusnya tidak dipilih oleh konsumen (produk decoy). 
4.2.1. Hubungan demografi dengan decoy effect terhadap salon A 
 
         Tabel 4.2.1 
Uji paired sample t-test salon A 
Salon A Sig. (2-tailed) 
Sebelum Decoy – Setelah Decoy 0.097 
Sumber : Data Primer (2021) 
Pada hasil uji T demografi dengan salon A, dimana tingkat signifikansi 
sebesar 0.097 , dengan alpha 10% (0.10) yang berarti signifikan karena 0.097 < 
0.10, sehingga Ho ditolak, dan Ha diterima. Ini menunjukkan bahwa hipotesis 
alternatif dapat diterima yang berarti terdapat perbedaan dua rata-rata dari salon A 
sebelum dan setelah adanya decoy effect. Perbedaan rata-rata tersebut terjadi secara 
dua arah yang berarti dapat dikatakan bahwa pilihan paket salon A pada setiap 
kelompok eksperimen (target,kompetitor,decoy) bisa dikatakan berubah. Naik 
turunnya perubahan tersebut dapat kita lihat melalui hasil output crosstabs. Secara 














Uji crosstabs salon A dengan usia 
Usia Target Kompetitor Decoy 
Sebelum Setelah Sebelum Setelah Sebelum Setelah 
Generasi X 6 6 2 2 - 0 
Generasi Y 12 12 4 4 - 0 
Generasi Z 149 135 27 33 - 8 
Sumber : Data Primer (2021) 
Tabel 4.2.1.2 
Presentasi uji crosstabs salon A dengan usia 
Usia Target Kompetitor Decoy 
Sebelum Setelah Sebelum Setelah Sebelum Setelah 
Generasi X 75% 75% 25% 25% 0% 0% 
Generasi Y 75% 75% 25% 25% 0% 0% 
Generasi Z 85% 77% 15% 19% 0% 4% 
      Sumber : Data Primer (2021) 
Berdasarkan hasil output crosstabs dapat dilihat bahwa untuk generasi X 
dan generasi Y, tidak terjadi perubahan jumlah pilihan paket target, kompetitor 
maupun decoy setelah munculnya decoy effect. Hal ini dapat dikatakan bahwa 
decoy effect tidak berhasil diterapkan pada salon A dengan konsumen generasi X 
(usia 42-56 tahun) dan Y (usia 27-41 tahun) karena dari awal sudah menetapkan 
preferensi pilihan mereka yang mayoritas menyukai produk target sebanyak 75% 





Sedangkan untuk generasi Z, dapat dilihat bahwa justru terjadi penurunan 
dari produk target yang semula dipilih oleh 149 orang menurun menjadi 135 orang 
atau sekitar 8%. Kemudian justru penurunan suara tersebut terdistribusi pada 
produk kompetitor, yang artinya setelah melihat produk decoy, konsumen generasi 
Z cenderung berubah pikiran dan beralih ke produk kompetitor (peningkatan 
sebesar 4%) dan peningkatan pada produk decoy juga sebesar 4% atau 8 suara 
memilih produk decoy.  
Sehingga hal ini dapat dikatakan bahwa decoy effect berpengaruh terhadap 
salon A dengan para responden generasi Z, akan tetapi justru memberikan pengaruh 
negatif bagi kenaikan jumlah target. 
Dari analisis pengaruh decoy effect terhadap salon A berdasarkan perbedaan usia, 
maka dapat disimpulkan bahwa terdapat perbedaan respon antara generasi X, 
generasi Y dan generasi Z dalam pengambilan keputusan ketika terdapat decoy 
effect. Dimana decoy effect tidak dapat berhasil diterapkan pada responden generasi 















Uji crosstabs salon A dengan tingkat pendapatan 
Tingkat 
Pendapatan 
Taget Kompetitor Decoy 
Sebelum Setelah Sebelum Setelah Sebelum Setelah 
< Rp.1.000.000 48 41 10 12 - 5 
Rp.1.001.000 – 
Rp.2.000.000 
49 48 5 5 - 1 
>Rp.2.000.000 70 64 18 22 - 2 
Sumber : Data Primer (2021) 
 
Tabel 4.2.1.4 
Presentase uji crosstabs salon A dengan tingkat pendapatan 
Tingkat 
Pendapatan 
Taget Kompetitor Decoy 
Sebelum Setelah Sebelum Setelah Sebelum Setelah 
< Rp.1.000.000 83% 70% 17% 21% 0% 9% 
Rp.1.001.000 – 
Rp.2.000.000 
91% 89% 9% 9% 0% 2% 
>Rp.2.000.000 79% 76% 21% 22% 0% 2% 
Sumber : Data Primer (2021) 
Responden dengan tingkat pendapatan kurang dari Rp.1.000.000 merubah 
keputusan pembeliannya ketika pilihan produk decoy ditambahkan ke dalam 
alternatif. Dapat dilihat bahwa jumlah target menurun cukup banyak sebesar 13% 
atau 7 suara. Selain itu dapat dilihat pula bahwa jumlah kompetitor justru meningkat 
walau hanya sebesar 4%. Selain itu produk decoy dipilih oleh 5 responden atau 





Rp. 1.001.000 – Rp. 2.000.000 ditemukan hasil tipis penurunan jumlah target yaitu 
sebanyak 1 suara saja.Dimana jumlah penurunan produk target tersebut memilih 
produk decoy sebagai pilihan.Responden dengan tingkat pendapatan 
>Rp.2.000.000 didapati bahwa terjadi penurunan yang pada target produk dimana 
sebelumnya dipilih oleh 70 responden dan berkurang menjadi 64 responden.Tidak 
hanya itu saja, jumlah produk kompetitor justru mengalami peningkatan sebesar 4 
suara. Dan sebanyak 2% responden menetapkan produk decoy sebagai 
pilihannya.Berdasarkan analisis tersebut, dalam penelitian decoy effect terhadap 
tingkat pendapatan, strategi decoy effect tidak berhasil dilakukan dalam upaya 
menaikkan produk target. 
4.2.2. Hubungan demografi dengan decoy effect terhadap salon B 
 
         Tabel 4.2.2 
Uji paired sample t-test salon B 
Salon B Sig. (2-tailed) 
Sebelum Decoy – Setelah Decoy 0.033 
Sumber : Data Primer (2021) 
Dengan alpha 5% (0.05) maka dapat disimpulkan bahwa uji individu (T) 
dengan nilai 0.033 signifikan. Hal ini dikarenakan nilai signifikansi mencapai 0.033 
< 0.05 sehingga, Ho ditolak dan Ha diterima. Dengan ini dapat diartikan bahwa 











Uji crosstabs salon B dengan usia 
Usia Target Kompetitor Decoy 
Sebelum Setelah Sebelum Setelah Sebelum Setelah 
Generasi X 6 7 2 1 - 0 
Generasi Y 11 12 5 4 - 0 
Generasi Z 118 111 58 49 - 16 
Sumber : Data Primer (2021) 
Tabel 4.2.2.2 
Presentasi uji crosstabs salon B dengan usia 
Usia Target Kompetitor Decoy 
Sebelum Setelah Sebelum Setelah Sebelum Setelah 
Generasi X 75% 87.5% 25% 12.5% 0% 0% 
Generasi Y 69% 75% 31% 25% 0% 0% 
Generasi Z 67% 63% 33% 28% 0% 9% 
      Sumber : Data Primer (2021) 
Pada responden generasi X dan Y, dapat dilihat bahwa decoy effect berhasil 
diterapkan. Alasannya tidak lain adalah peningkatan jumlah produk target yang 
meskipun tidak terlalu banyak yaitu 12.5% dan 6%  yang mengakibatkan ke 
penurunan di produk kompetitor dari sebelum adanya produk decoy. Sehingga hal 
ini menyimpulkan bahwa strategi decoy effect pada salon B berhasil diterapkan 
pada generasi X dan Y. 
Kemudian pada hasil dari responden generasi Z dimana sudah dapat dipastikan 





produk decoy, dapat dilihat bahwa justru tidak sedikit orang yang beralih memilih 
produk decoy tersebut, yakni 16 responden. Meskipun jumlah kompetitor tersebut 
juga berkurang sebesar 5%, akan tetapi terjadi juga pengurangan dari produk target 
yaitu 4%. Sehingga sudah dapat dipastikan bahwa dengan adanya produk decoy 
justru mengalihkan konsumen pada produk yang seharusnya tidak dipilih. 
• Pendapatan 
Tabel 4.2.2.3 
Uji crosstabs salon B dengan tingkat pendapatan 
Tingkat 
Pendapatan 
Taget Kompetitor Decoy 
Sebelum Setelah Sebelum Setelah Sebelum Setelah 
< Rp.1.000.000 38 33 20 19 - 6 
Rp.1.001.000 – 
Rp.2.000.000 
38 39 16 11 - 4 
>Rp.2.000.000 59 58 29 24 - 6 
Sumber : Data Primer (2021) 
Tabel 4.2.2.4 
Presentase uji crosstabs salon B dengan tingkat pendapatan 
Tingkat 
Pendapatan 
Taget Kompetitor Decoy 
Sebelum Setelah Sebelum Setelah Sebelum Setelah 
< Rp.1.000.000 66% 57% 34% 33% 0% 10% 
Rp.1.001.000 – 
Rp.2.000.000 
70% 72% 30% 20% 0% 8% 
>Rp.2.000.000 67% 66% 33% 27% 0% 7% 





Berdasarkan dari tingkat pendapatan responden dengan range kurang dari 
Rp.1.000.000 dapat dikatakan bahwa decoy effect tidak berhasil diterapkan. Dalam 
kaitannya dengan hal ini yaitu perbedaan dari pengaruh decoy effect terhadap 
kenaikan target produk maupun penurunan produk kompetitor karena di sini dapat 
dilihat bahwa semuanya mengalami penurunan. Tidak hanya itu juga, jumlah 
produk decoy juga dipilih oleh sebagian responden (6 orang). Sehingga, dapat 
disimpulkan bahwa tingkat pendapatan seseorang tidak berpengaruh pada hasil atau 
dampak dari strategi decoy effect. 
Sementara pada responden dengan pendapatan Rp.1.001.000-Rp.2.000.000, 
dapat dilihat bahwa decoy effect berhasil diterapkan. Jumlah produk target 
mengalami peningkatan meskipun hanya 2% , dan terjadi penurunan di produk 
kompetitor sebanyak 5 suara atau 10% dari sebelum adanya produk decoy. 
Sehingga hal ini menyimpulkan bahwa strategi decoy effect pada salon B berhasil 
diterapkan pada responden dengan range tingkat pendapatan Rp.1.001.000-
Rp.2.000.000. 
Pada responden dengan tingkat pendapatan >Rp.2.000.000 didapati bahwa 
terjadi penurunan namun sangat tipis pada target produk dimana sebelumnya dipilih 
oleh 59 responden dan berkurang menjadi 58 responden. Namun jumlah produk 
kompetitor juga mengalami penurunan sebesar 5 suara atau kurang-lebih sebesar 
6%. Dan sebanyak 7% atau 6 responden menetapkan produk decoy sebagai 
pilihannya.Berdasarkan analisis tersebut, maka decoy effect tidak berhasil 






4.2.3. Hubungan demografi dengan decoy effect terhadap salon C 
 
         Tabel 4.2.3 
Uji paired sample t-test salon C 
Salon C Sig. (2-tailed) 
Sebelum Decoy – Setelah Decoy 0.560 
Sumber : Data Primer (2021) 
Dapat dilihat pada hasil uji paired sample t-test antara salon C dengan 
demografi, ditemukan hasil sebesar 0.560 dan alpha sebesar 10% (0.10). Dengan 
hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa Ha ditolak dan Ho diterima. Hal ini berarti 
bahwa tidak ada perbedaan yang signifikan antara rata-rata pilihan paket salon C 
sebelum adanya produk decoy dan rata-rata setelah adanya produk decoy. 
Keadaan ini dapat terjadi karena dalam ketiga pilihan paket salon C yang disajikan 
kepada responden, terdapat harga yang sangat tipis perbedaannya, juga kemiripan 
jasa layanan antara satu sama lain dimana salah satu letak pembeda hanya pada 
lama waktu pelayanan, sehingga secara statistik dikatakan tidak signifikan 
perbedaannya, akan tetapi jika dilihat melalui hasil output crosstabs salon C, dapat 














Uji crosstabs salon C dengan usia 
Usia Target Kompetitor Decoy 
Sebelum Setelah Sebelum Setelah Sebelum Setelah 
Generasi X 4 6 4 0 - 2 
Generasi Y 15 14 1 0 - 2 
Generasi Z 154 136 22 23 - 17 
Sumber : Data Primer (2021) 
Tabel 4.2.3.2 
Presentasi uji crosstabs salon C dengan usia 
Usia Target Kompetitor Decoy 
Sebelum Setelah Sebelum Setelah Sebelum Setelah 
Generasi X 50% 75% 50% 0% 0% 25% 
Generasi Y 94% 87.5% 6% 0% 0% 12.5% 
Generasi Z 87.5% 77% 12.5% 13% 0% 10% 
Sumber : Data Primer (2021) 
Pada generasi X, dapat dilihat bahwa sebelum adanya produk decoy,jumlah 
responden yang memilih produk target sebesar 50% responden. Akan tetapi, setelah 
bertambahnya opsi pilihan produk decoy, jumlah produk target meningkat menjadi 
75%. Tidak hanya itu, jumlah produk kompetitor berkurang drastis dari jumlah awal 
yaitu yang semula adalah 50%, menjadi 0%, dan 25% sisanya memilih produk 
decoy. Sehingga dapat disimpulkan bahwa strategi decoy effect berhasil diterapkan 





Pada generasi Y, justru terjadi penurunan jumlah target meskipun hanya 1 
orang saja. Untuk produk kompetitor, dapat dilihat pula bahwa terjadi penururnan 
jumlah responden setelah adanya strategi decoy effect yaitu 6%. Namun, jumlah 
produk decoy dipilih oleh 2 responden yang presentasenya sebesar 12.5%. 
Sehingga dengan hasil ini, decoy effect tidak berhasil diterapkan pada konsumen 
generasi Y. 
Kesimpulan serupa juga terjadi pada responden generasi Z. Strategi decoy 
effect tidak dapat diterapkan karena telah terbukti justri dengan munculnya produk 
decoy poduk target justru berkurang cukup banyak yakni 10.5%. Ditambah pula, 
jumlah produk kompetitor yang meningkat walaupun hanya selisih 1 suara. Dan 
terdapat 10% responden yang memilih produk decoy sebagai pilihannya.. 
Dengan ini dapat disimpulkan bahwa strategi decoy effect berhasil diterapkan 
pada salon C jika konsumennya adalah orang-orang pada generasi X. Dan strategi 
tersebut tidak bisa berhasil ketika konsumen adalah generasi Y dan generasi Z. 
• Pendapatan 
Tabel 4.2.3.3 
Uji crosstabs salon C dengan tingkat pendapatan 
Tingkat 
Pendapatan 
Taget Kompetitor Decoy 
Sebelum Setelah Sebelum Setelah Sebelum Setelah 
< Rp.1.000.000 45 42 13 8 - 8 
Rp.1.001.000 – 
Rp.2.000.000 
47 42 7 11 - 1 
>Rp.2.000.000 81 72 7 4 - 12 







Presentase uji crosstabs salon C dengan tingkat pendapatan 
Tingkat 
Pendapatan 
Taget Kompetitor Decoy 
Sebelum Setelah Sebelum Setelah Sebelum Setelah 
< Rp.1.000.000 78% 72% 22% 14% 0% 14% 
Rp.1.001.000 – 
Rp.2.000.000 
87% 77% 13% 21% 0% 2% 
>Rp.2.000.000 92% 82% 8% 5% 0% 13% 
Sumber : Data Primer (2021) 
Berdasarkan hasil uji crosstabs salon C dengan tingkat pendapatan, dapat 
terlihat secara jelas bahwa secara keseluruhan baik itu responden dengan tingkat 
pendapatan kurang dari Rp. 1.000.000 hingga responden dengan tingkat pendapatan 
Rp. 1.001.000 – Rp.2.000.000, serta tingkat pendapatan lebih dari Rp. 2.000.000 
memiliki persamaan yaitu tidak dapat dipengaruhi oleh decoy effect. Hal ini 
dibuktikan dengan produk target yang berkurang dan produk decoy yang justru 
dipilih oleh beberapa orang. Meskipun jumlah dari produk kompetitor rata-rata 
berkurang akan tetapi jumlah berkurangnya produk target lebih banyak daripada 
pengurangan produk kompetitor. Bahkan responden dengan tingkat pendapatan 
Rp.1.001.000 – Rp. 2.000.000 justru mengalami kenaikan jumlah produk 
kompetitor. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa pada salon C, strategi decoy effect tidak 
berhasil diterapkan pada responden pada tingkat pendapatan < Rp.1.000.000 







Setiap perusahaan harus mampu memberikan stimuli pada peningkatan 
niat pembelian konsumen. Niat pembelian konsumen yang tinggi tentunya akan 
memberikan kontribusi positif bagi kesuksesan bisnis. Perusahaan harus dapat 
menentukan strategi pemasaran yang tepat guna menghantarkan konsumen kepada 
keputusan pembelian. 
Menggunakan strategi pemasaran yang mempengaruhi psikologi 
konsumen merupakan salah satu cara yang banyak digunakan dalam bisnis. Hasil 
penelitian ini telah memberikan bukti nyata bahwa salah satu strategi marketing 
yaitu decoy effect berpengaruh secara signifikan dalam mengubah keputusan 
pembelian konsumen. Hasil penelitian ini mendukung penelitian Rebecca L.Monk 
et al (2016), Ricardo Sellers Rubio et al. (2014), Shan Shan Zhen et al. (2016). 
Artinya, strategi decoy effect pada industri jasa salon secara nyata berkontribusi 
untuk mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 
 
Strategi pemasaran decoy effect dikatakan berhasil ketika jumlah produk 
target meningkat setelah kehadiran produk decoy, atau bisa juga dilihat melalui 
penurunan jumlah kompetitor suatu produk. Berdasarkan hasil penelitian dan 
analisis tentang Studi Eksperimen Decoy Effect Dalam Keputusan Pembelian 
Konsumen Industri Jasa Salon di Yogyakarta, decoy effect tidak berhasil diterapkan 
untuk meningkatkan jumlah target produk, sebab dari sisi responden, hanya 
responden dari generasi X saja (umur 42-56 tahun) yang berhasil dipengaruhi oleh 
strategi ini. Hal ini sejalan dengan hasil penelitian Shan Shan Zhen et al. (2016) 





satu alasannya adalah karena decoy effect dipelajari dari pengalaman sosial. 
Sehingga semakin muda usia seseorang tentu semakin sedikit pengalaman sosialnya 

























Pada bab ini akan dibahas mengenai kesimpulan dari hasil analisis data yang 
telah dilakukan pada bab sebelumnya. Pertama akan diawali dengan kesimpulan 
mengenai temuan utama dalam penelitian ini. Selanjutnya akan dibahas mengenai 
implikasi manajerial dari penelitian yang dilakukan. Dilanjutkan dengan kendala 
atau keterbatasan dari penelitian yang dapat dijadikan sebagai saran untuk 
penelitian yang akan datang. 
5.1. Kesimpulan  
 
Berdasarkan hasil analisis karakteristik responden  Studi Eksperimen Decoy 
Effect Dalam Keputusan Pembelian Konsumen Industri Jasa Salon di Yogyakarta, 
konsumen industri jasa salon di Yogyakarta didominasi oleh kaum perempuan di 
usia generasi Z (6-26 tahun) dengan pendapatan rata-rata >Rp.2.000.000. 
Berdasarkan hasil analisis dalam penelitian ini maka diperoleh kesimpulan 
bahwa strategi decoy effect berpengaruh terhadap perubahan keputusan pembelian 
konsumen di setiap pilihan jasa dan di setiap sudut pandang demografi. Namun dari 
sisi faktor demografi berupa usia dan tingkat pendapatan, decoy effect tidak berhasil 
diterapkan untuk meningkatkan jumlah target produk, sebab dari sisi responden, 
hanya responden dari generasi X saja (umur 42-56 tahun) yang berhasil dipengaruhi 
oleh strategi ini. Sedangkan, dari sudut pandang tingkat pendapatan (< Rp. 
1.000.000 - > Rp. 2.000.000) serta kategori usia generasi Y (umur 27-41 tahun) dan 
generasi Z (umur 6-26 tahun) tidak dapat dipengaruhi oleh strategi decoy effect ini. 





berhasil dan juga tidak efektif untuk diterapkan pada industri jasa salon khususnya 
di kota Yogyakarta yang dikarenakan faktor penetapan harga yang masih kurang 
merangsang kepekaan konsumen terhadap decoy effect. 
5.2. Implikasi Manajerial 
 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka implikasi 
manajerial yang dapat dilakukan perusahaan jasa salon adalah sebagai berikut : 
1. Bagi perusahaan yang bergerak di industri jasa salon, diharapkan mampu 
memahami strategi decoy effect secara menyeluruh. Tidak hanya sekedar teori 
namun diharapkan dapat menerapkan teori yang sudah ada. Salah satunya dengan 
cara menetapkan harga yang lebih mempengaruhi psikologi konsumen sehingga 
strategi decoy effect dapat berhasil. Dan keberhasilan stategi ini nantinya akan 
membawa dampak positif yaitu peningkatan pendapatan serta keuntungan 
perusahaan.  
2. Perusahaan dapat lebih menekankan adanya alternatif pilihan decoy pada 
konsumen dengan generasi X. Dimana konsumen dengan generasi X terbukti lebih 
peka terhadap produk decoy yang membuatnya akan beralih kepada produk target 
sehingga hal ini akan menguntungkan bagi perusahaan. 
3. Perusahaan  harus memikirkan strategi baru dan fokus untuk mempersiapkan 
target pasar baru yaitu konsumen dengan generasi Y yang dimana seiring 
berjalannya waktu, konsumen tersebut juga akan memposisikan diri seperti 
konsumen generasi X dan menjadi target baru bagi perusahaan. 
4. Perusahaan yang bergerak dalam industri jasa salon dapat menambah alternatif 





dari setiap sudut pandang demografi (usia dan pendapatan) menyukai serta memilih 
produk target karena dinilai lengkap dan murah. 
5. Memperhatikan setiap faktor-faktor yang dapat mempengaruhi konsumen dalam 
melakukan pembelian. Ketika perusahaan telah melakukan penetapan harga yang 
jauh lebih sensitif terhadap konsumen, maka demografi konsumen juga akan 
mempengaruhi keputusan pembelian. Sehingga, dalam hal ini perlu diperhatikan 
kembali segmen pasar atau target pasar perusahaan. 
5.3. Keterbatasan Penelitian dan Saran 
 
Penelitian ini tidak terlepas dari keterbatasan maupun kelemahan yang 
mungkin bisa diperbaiki di penelitian selanjutnya, serta saran yang mungkin dapat 
diterapkan, yaitu sebagai berikut: 
1. Objek pada penelitian ini hanya terbatas pada industri jasa salon, sehingga 
penelitian ini tidak dapat digeneralisasikan untuk perusahaan ataupun industri jasa 
yang lain. 
2. Responden penelitian ini dibatasi hanya untuk responden wanita yang pernah 
menggunakan jasa pelayanan salon di Yogyakarta. 
3. Pada penelitian ini, responden yang dibagi berdasarkan pembeda usia (generasi 
kelahiran) tidak seimbang jumlahnya antara generasi Z yang sangat dominan 
dibandingkan generasi X dan Y. 
4. Semestinya eksperimen dilakukan dengan membandingkan efek ketiga paket 
terhadap variabel kontrol yaitu kondisi tanpa manipulasi. 
5. Penelitian ini tidak melakukan uji validitas dan uji reliabilitas pada data hasil 





6. Ketidakberhasilan strategi decoy effect dapat diakibatkan karena terlalu banyak 
faktor yang mempengaruhi seorang konsumen (responden) melakukan 
pengambilan keputusan. Baik itu faktor gaya hidup, jumlah anggota keluarga, dan 
masih banyak lagi. Sehingga, strategi decoy effect menjadi tidak berhasil 
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen sesuai dengan yang diinginkan 
perusahaan. Untuk penelitian selanjutnya diharapkan dapat menambahkan variabel 
lain untuk diujikan selain faktor demografi usia dan pendapatan. 
7. Dalam penelitian ini, obyek yang digunakan merupakan pilihan-pilihan paket 
jasa perusahaan pada bidang jasa salon, oleh karena itu obyek untuk penelitian 
selanjutnya bisa menggunakan produk-produk dari industri lain yang mungkin 
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anda memilih opsi 
di atas dibanding 
opsi lainnya 
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Jika habis potong 
rambut harus diblow 
Vanilla 
(Rp.105.000) 
Tidak suka scrub 





















Benefit yang lebih 
banyak dengan 




Benefit yg lebih 
banyak 
22 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Lebih suka paket 







Lebih prefer kalau 
potong rambut tanpa 
perlu creambath dll, 
tujuannya untuk 










20 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Karena buat saya 
juga memang ingin 
perawatan ya 
langsung semua 
jadi satu daripada 
Silver 
(Rp.85.000) 
















waktu dan tenaga 
kurang bisa meraih 
bagian punggung 
21 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
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tidak melakukan 





15.000 sudah dapat 
body scrub yang 
menurut saya worth 
it 
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kayanya juga lebih 
murah paketan wkw 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
lumayan body scub 
15 rb? 
30 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 










22 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Karena jika di 
perhitungkan 
secara keseluruhan 




Karena saya tidak 
membutuhkan 




sedikit dan yang 
paket strawberry 
lebih lengkap 
21 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Karena paket yang 
ditawarkan lebih 
lengkap dengan 











Karena paket yang 
ditawarkan lebih 
lengkap dengan 










kalau ke salon 
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lengkap dan selisih 
harga hanya sedikit 
21 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Dengan tambah 60 
lagi bisa dapat 





saya, itu saja cukup 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
Dengan tambah 15 
ribu bisa dapat 
layanan yg lebih 









70k untuk sekalian 
creambath & blow 





skalian body scrub 
cuma perlu nambah 
15 ribu 







Pilihan B terlalu 
bertele tele, jika 
tujuannya hair cut 
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mahal, tapi itu 
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yang berharga, 
karena kita bisa 
dapat body spa+ 










Mnurut saya, paket 
silver terlalu mahal, 









yang diberikan di 
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hanya beda tipis. 
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harga tidak selisih 
banyak namun 
mendapat 3 paket 
Silver 
(Rp.85.000) 
harga tidak selisih 
banyak 
dibandingkan 
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17 < Rp. 1.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
karena saya tidak 
terlalu butuh facial 
dan hair spa, jadi 
pilih yg saya butuh 
saja yaitu body spa 
Platinum 
(Rp.155.000) 
karena saya kadang 
tidak ada waktu 
untuk creambath 
rambut di rumah, 
maka sekalian saja 
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saya pilih paket A 
karena lebih murah 
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saya pilih paket A 
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lengkap. dan yang 
kedua buying 
power saya masi 
kuat untuk harga 
Silver 
(Rp.85.000) 
saya pilih paket A, 
karena hair wash 
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29 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Hrg satuan untuk 
hairspa dan facial 
lebih dari 60rb 
Silver 
(Rp.85.000) 
Tambahan harga utk 
platinum tidak jauh 





























sekalian tanpa harus 















Karena tmnh sedikit 




Lebih worth it 










30 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
Karena saya pijit 
Silver 
(Rp.85.000) 










scrub lebih lama 
lagi 











Ini untuk relaksasi 
bukan utk perawata 
24 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 








Lebih lengkap & 
murah 



















Selisih dikit dpt 
body scrub 
22 




Karena yg salon B 
terhitung murah 
dan mendapat 





Karena yg salon B 







Karena yg salon B 
terhitung murah 
dan mendapat 
fasilitas jadi lebih 
menguntungkan 
bagi konsumen 
33 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 












Dengan harga yg 
lebih murah dapat 
manfaat lebih 
banyak 
21 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Karena paket tulip 
lebih lengkap dan 
harga nya lebih 
murah jika di 




Karna pada paket 
platinum semua 
treatment tersedia 













27 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 











karena suka spend 
time body lama dan 
wangi 




mending yang tulip 






















lebih lengkap dan 
harganya tidak jauh 
berbeda 
21 







Menurut saya itu 
lebih worth it 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
Menurut saya lebih 
worth it aja sih 














body scrub juga 









pesen secara satu" 





Harga yang lebih 
terjangkau dan 
























22 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
bisa dapet 3 
manfaat yang 
berbeda, gak 






karena ada banyak 





23 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 












muka aku ga 
bermasalah jadi ga 




Lg korona, jadi 
percuma aja gitu di 
creambath sama 
blow sampe rumah 




Keluarin 15 rb 
worth it banget sih 
udah plus scrub 















19 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Jadi lebih murah 
Platinum 
(Rp.155.000) 




















enak bisa rileks 
21 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 



















Karena untuk harga 
yang selisih sedikit 
namun dapat 
mendapatkan 
treatment yang lebih 




harga hanya sedikit 
namun treatment 
nya dapat lebih 
banyak 
22 






dan kebutuhan. Tp 
kalau bisa 
langsung semua + 
memiliki waktu 
luang prefer milih 





dan kebutuhan. Tp 
kalau bisa langsung 
semua + memiliki 
waktu luang prefer 









secukupnya dan yg 
lebih murah 







Karena paket lebih 




Paket lebih lengkap 
dan harga dibawah 
150k 
21 




karena lebih murah 
Silver 
(Rp.85.000) 















dengan harga lebih 
murah jika 
dibandingkan 














20 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 




1 paket silver aja 
ada 2 treatment 
totalnya 85.000, trus 
1 paket platinum aja 
4 treatment total 
155.000 kalo di 
itung per 2 
treatment jadi e 
cuma 75.500 
jadinya lebih murah 
ambil yang paket B 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
harga jadi lebih 
murah ambil paket 
strawberry 







Kanan terlalu mahal 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
Dengan harga yang 
beda tipis, saya 











karna lebih hemat 




dengan harga 155 
bisa dapet 4 
treatment, yg pasti 
bukan sekedar wash 
and cut tapi juga 
bisa dapetin 
creambath yg pasti 
rambut jd lebih 
beraroma, di pijit2, 
dan juga blow yg 
bisa lebih buat 
rambut bervolume. 
jdi abis kebsalon 
cetar. dan lebih 
fresh pastinya 
rambut baru dgn 
sgla wangi dan 
volume rmbt jg 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
hanya beda 15k ada 
pd bodyscrub. dr 
pd scrub sndiri 
cape juga enak d 
scrub sklian di 
salonnya dan sklian 
perawatannya biar 
maksimall 
21 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Dengan harga yg 
selisih tidak terlalu 
banyak bisa 
mendapat 





dan blow mudah 





harga cuma sedikit 










hemat dan dapat 
semua service 



















tidak pernah facial 
karena menurut 













saya body scrub 
adalah tawaran 











body spa, hair spa 
akan membantu 
merawat rambut 







kepala terasa ringan 
dan rambut yg di 









tubuh lebih segar 











Lebih hemat karena 
paket banyak 
sekalian 
55 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
saya pilih karena 









saya ambil karena 
smua saya suka 









Lebih murah karena 





karena sudah dapet 
3 layanan 
22 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
















dengan harga yang 
tidak jauh berbeda 




dengan harga yang 
tidak jauh berbeda 




dengan harga yang 
tidak jauh berbeda 
dari paket 
Apaketan lengkap 
dengan harga yang 
tidak jauh berbeda 
dari paket A 
21 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 






jatuhnya sama saja, 


















Kalau tidak ada 





Ada body scrub 




tapi sudah bisa 
mendapatkan hair 











akan memilih hanya 
hair wash n cut, 
krna saya tipe orang 
yg melakukan 
pemotongan rambut 
beda hari dg 
melakukan 
treatment (kalau 






scrub tidak terlalu 
masalah bagi saya, 
karena keterbatasan 
waktu body 









mahal menurut saya. 
22 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Lebih murah dan 













hrga yg murah 
22 







dengan harga yang 
tidak terpaut jauh 
Silver 
(Rp.85.000) 
Karena belum tentu 
jika hair cut ingin 






22 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
karena lebih murah 
Platinum 
(Rp.155.000) 
karena lebih murah 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
karena lebih murah 
21 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 










Sekalian aja sih... 







































Tidak suka hair 





butuh gunting, bisa 




Harga hanya beda 
sedikit 




tapi sudah bisa 
mendapatkan hair 













akan memilih hanya 
hair wash n cut, 
krna saya tipe orang 
yg melakukan 
pemotongan rambut 
beda hari dg 
melakukan 
treatment (kalau 
merasa butuh saja). 
Lalu, 155k 
tergolong relatif 





scrub tidak terlalu 
masalah bagi saya, 
karena keterbatasan 
waktu body 
scrubbing sendiri di 
rumah. 
22 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Lebih murah dan 


























dengan harga yang 
tidak terpaut jauh 
Silver 
(Rp.85.000) 
Karena belum tentu 
jika hair cut ingin 






22 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
karena lebih murah 
Platinum 
(Rp.155.000) 
karena lebih murah 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
karena lebih murah 
21 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 










Sekalian aja sih... 















































Nambah 15 ribu 
dapat body scrub , 
lagian ga sering2 
juga jadi sesekali 
ambil komplit 






















Paket lengkap sekali 
ada creambath juga, 




Ada body scrub 
22 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 







harga selisih sedikit 
sudah dapat 
perawatan scrub 
23 < Rp. 1.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 






































Dpt bnyk varian 
Platinum 
(Rp.155.000) 







































Lebih murah paket 
nya 















































Badan jadi lebih 
enak dan bersih 










15rb dpt layanan 
body scrub 
29 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
Karena tidak mau 
facial. Sudah 
diberitahu dokter 
bhawa facial dg 
cara tidak tepat 
merangsang 
jerawat jd maski 
lbh murah saya 
ttp.memilih body 
spa. Lbh relaxing 
Platinum 
(Rp.155.000) 
Kalo 1 ini rambut 
saya termasuk lepek 
jd saya pergi ke 
salon untuk totalitas 
di rambut karena 




Lebih butub body 
scrubnya. Tp tidak 
memilih totok 
wajah sbnrnya 


















beda 60 rb udah 
bisa hair spa and 
facial, itu termasuk 








sudah pasti yang 
120 karena hanya 







banget also worth 
it 
21 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Lebih murah dan 
worth it to try 
Silver 
(Rp.85.000) 




Hanya beda tipis 
harganya 











Senang sm body 
masage 













lebih lengkap pula 





lebih murah karena 
memiliki harga 
yang tidak sampai 






servis dengan harga 




harga yang hanya 























hair spa sama 
facial. mikirnya 
karna lebih hemat 
Platinum 
(Rp.155.000) 
sama seperti opsi 
diatas, mending 





nah apalagi ini 
cuma nambah 15k 







21 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 










lebih hemat dan 
komplit 
22 







dengan harga yang 
tidak terpaut jauh 
Silver 
(Rp.85.000) 
Karena belum tentu 
jika hair cut ingin 
















21 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 












Karena hanya beda 





























Karena paket silver 
















kebutuhan, cm kl 
waktu luang ya udah 
skalian sm yg lain” 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
Hrusny body scrub 










saya harga 135.000 
mendapatkan 
fasilitas body and 





dengan paket silver, 
tetapi mendapatkan 






layanan lg yaitu 
body scrub 











Selisih hrga dikit 
udh dpt byk 
21 




























28 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Harga lebih murah 
dengan 3 treatment 














mesti memilih itu, 
tapi jika butub 














saya pilih paket A 
karena lebih murah 
21 























Biar lengkap yang 
didapat dan dri 
harga pun beda 
tipis jila dilihat dri 









Harga beda tipis 
dengan layanan 
yng didapatkan 












Lbh murah, lbh 
banyak 






ga butuh treatment 



















service lebih banyak 
















perlu bbrp kali 
kunjungan ke salon 
Silver 
(Rp.85.000) 
Saya belum pernah 
melakukan 
creambath, dan saya 
rasa tidak 
memerlukan nya. 
Untuk blow saya 













pulang ke rumah. 
21 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 














lebih banyak, dan 
tidak sering 
menggunakan jasa 
salon, jadi sesekali 
mengeluarkan 







potong rambut saja 






layanan body scrub 
dan lebih murah 
21 















22 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
Sesuai dengan yg 



















Karena paket tulip 
lebih murah 






Menurut saya paket 
platinum juga lebih 
murah dibandingkan 















42 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 






Tdk suka totok 
wajah & body 
scrub 
21 




Hemat aja kalo di 
bandingin sama 
satunya, kecuali 
ada plnya hs dan 
fc. klo ketiganya di 
tambah dan 
hasilnya lebih 
murah klo ga 




Sama dengan atas 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
Sama sama yang 
atas 
53 


















































harganya pasti lebih 
murah dari pada 
mengambil pake 
satunya tp juga 






















dan lebih lengkap 














harga sedikit tapi 
mendapatkan 
fasilitas yang lebih 
banyak. 
20 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
Tidak suka facial 




Sudah include blow 
Strawberry 
(Rp.120.000) 











Menurut saya jika 
body spa, hair spa, 
dan facial 











pilihan lengkap dan 
harganya sesuai. 
Jika dibandingkan 





dengan harga yang 
sesuai 









Karen jauh akan 
lebih murah jika 









































body scrub dan 
tidak hanya selisih 
15 ribu 
20 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 





paket A lebih 
mahal. paket B 
memang harganya 
155k lebih mahal 
dari paket A, tapi 
Vanilla 
(Rp.105.000) 
selisih 15k buat 






udah komplit sama 
semuanya. prefer B 







hasilnya lebih bagus 
dan lengkap dan 





21 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 








Yg vanilla agak 
nanggung 




















spa dan facial 
Silver 
(Rp.85.000) 
Selisih harga hampir 
2x lipat dan menurut 
saya creambath & 
blow tidak terlalu 
penting kalau tidak 
ada acara formal 
(pesta, dinner, dll) 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
Mnurut saya selisih 
15.000 tidak terlalu 
besar (sama dengan 
1x makan) sudah 
bisa dapat body 
scrub 

































paket B termasuk 
murah, selisih 
antara paket A & B 
adalah 60k, anggap 
aja 30k utk hair 
spa dan 30k utk 





lebih tertarik karena 





selisih antara kedua 
paket tsb ga beda 
jauh. 15k utk body 
scrub sdh termasuk 




20 < Rp. 1.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 

















22 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Krn lebih lengkap 
dan lebih worth it 
Platinum 
(Rp.155.000) 
Krn dengan harga 






fasilitasnya dan lbh 
worth it 










Paket lebih lengkap 
















































dengan cuci dan 




Dengan harga yang 
tidak jauh berbeda, 
bisa mendapatkan 
fasilitas yang lebih 
baik. 













harga yang lebih 
murah 
20 





perawatan paket B 
(paket tulip) ada 
treatmen Facial 




maka saya memilih 
perawatan rose 























karena rambut saya 
percuma jika di 




karena saya suka 
strawberry 
28 



















tambahan (hair spa 
+ facial) bener2 
big deal dan 










scrub kurang begitu 
esensial, jadi ga 
terlalu butuh 
21 






























20 < Rp. 1.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 





































Karena paket lebih 







scrub di paket 
strawberry dengan 
harga 15.000 
kurang worth it 





buat me time bisa 
leyeh* dipijet 
sluruh bdan wkwk 
Platinum 
(Rp.155.000) 
Lbh murah jatuhnya 
Vanilla 
(Rp.105.000) 
Ga suka body scrub 
22 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 







dan melihat selisih 
harga lebih banyak 







































21 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 





















































hair cut dan hair 




Karena body scrub 
itu penting 











Lebih hemat dan 
irit 
21 





















28 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
Karna ga suka 
facial di salon 
Platinum 
(Rp.155.000) 
Paket komplit, ke 




Harga ga jauh 
beda, uda dapet 
body scrub :) 



















byk treatment yg 
didapat 























sedikit saya akan 
mendapatkan paket 
lengkap 

















21 < Rp. 1.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
Hanya ingin spa 
Silver 
(Rp.85.000) 




Pilih yang paling 
saya butuhkan 




Soalnya scr pribadi 
ga facial sih. Lebih 
ke body spa 
Silver 
(Rp.85.000) 
ini sesuai kebutuhan 
sebenernya. 





body scrub itu bisa 
sendiri deh. Jadi 
milih yang paket 
vanilla 




gak begitu jauh 
tapi yang tulip 
dapet lebih banyak 
Platinum 
(Rp.155.000) 
Karna harga tidak 











































Karena 1 paket, 






























paket yang lebih 
lengkap, karena 
mungkin ketika 
hair spa dan facial 
sendiri (tidak 











paket yang lebih 
lengkap, harganya 
juga terpaut sedikit. 











21 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
Krn tidak butuh 
hair spa atau facial 
Platinum 
(Rp.155.000) 
Krn kl ke salon pgn 
sekalian 
blow/creambath dan 
dgn harga segitu 
lumayan worth it 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
Lbh worth it krn 
bisa sekalian body 
scrub 
42 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
Tidak suka facial 
Platinum 
(155.000) 
Murah dan lengkap 
Vanilla 
(Rp.105.000) 
Tdk suka totok 
wajah & body 
scrub 












Paket lebih lengkap 











Pelayanan yang di 
dapat lebih banyak 







tetapi dengan harga 





Harga paket B 
tidak terlalu mahal 






















anda memilih opsi 
diatas dan bukan 




















Apa alasan anda 












Wajib blow rambut 
Vanilla 
(Rp.105.000) 
Tidak suka scrub 
dan massage tidak 
perlu lama 
41 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 





















Benefit yang didapat 
lebih banyak 




lebih menarik dan 
perbedaan harga 
hanya 10k sudah 





dengan hair cut 
Strawberry 
(Rp.120.000) 











20 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 










Karena saya butuh 
body scrub nya, 
biasanya kalau 
luluran sendiri sulit 
menjangkau bagian 
punggung 




Tulip adalah opsi 











Paling lengkap dan 














nambah 5rb untuk 
di blow jadi 





karena suka body 
massage am totok 
wajah ajaah 
30 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 

















yang ada dengan 







yang ada dengan 







yang ada dengan 











terlalu jauh sehingga 
lebih 
menguntungkan 
22 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 






jauh dari silver ke 
gold dan platinum, 







Karena di paket C 
ini saya 
mendapatkan 3 
service, dan di paket 
yg b hanya 
mendapat 1 walapun 
waktunya lebih lama 
namun yang di dapat 
terlihat tidak begitu 
menarik karena 
hanya 1. 
21 < Rp. 1.000.000 
Lily 
(Rp.125.000) 
Lebih pilih yang 




Pilih yang paket 




Pilih yang paket 
lengkap karna lebih 
hemat 








mirip dengan hair 
wash jd tidak perlu 




Paket lebih lengkap 
21 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Worth untuk harga 





saya sudah cukup 
Strawberry 
(Rp.120.000) 








21 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Selisihnya cuma 10 
ribu, mending 
sekalian nambah 
hair spa lumayan 
Platinum 
(155.000) 





Hanya pengen body 
massage saja, dan 
durasinya lebih puas 






Hair wash saja 




Harganya beda tipis 
sekali 




untuk paket Tulip, 
walaupun agak 
mahal, tapi itu 
penghasilan uang 
yang berharga, 
karena kita bisa 
dapat body spa+ 










Mnurut saya, paket 
silver terlalu 
mahal, hanya untuk 






antara harga dengan 
pelayanan yang 
diberikan di paket 
Vanilla. 





























paket silver mnurut 
saya, harganya 
agak mahal hanya 
untuk 2 hal 
tersebut, tapi 
menurut saya yang 
lain itu terlalu ribet 








menurut saya simpel 
tapi tidak banyak 







karena tidak suka 
facial & jika 
dibandingkan 
dengan yg C, 




hanya slisih 10k 
dengan pket B 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
krna hanya dg 
menambah 5k-15k 
sdh bs mendapat 
paket yg lebih 
lengkap 
























17 < Rp. 1.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
tidak terlalu butuh 
hair spa dan facial 
Platinum 
(155.000) 
sedikit lebih mahal 





paket lebih lengkap 
walaupun lebih 
mahal, daripada 





hanya body massage 
tapi perbedaan harga 
hanya Rp5000 

























Nambah 10 ribu, 
wkt utk body 













kalau pilih gold itu 
cuma jarak 10 rb, 
itu seperti teknik 
marketing yang 




Tidak menyukai ke 













kalau pilih gold itu 
cuma jarak 10 rb, 
itu seperti teknik 
marketing yang 




Tidak menyukai ke 






19 < Rp. 1.000.000 
Lily 
(Rp.125.000) 
bagi saya udh 
cukup yang B 
Silver (85.000) 
karena ke salon 
cmn butuh keramas 




gk suka body scrub 
22 < Rp. 1.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 















utk 2 paket di 






sedikit tp mendapat 
treatment lebih 
banyak 










30 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 






























Lebih worth it 



















30 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
























24 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 








Lebih lengkap & 
murah 

























Karena yg salon C 
terhitung murah 
dan mendapat 





Karena yg salon C 
terhitung murah 
dan mendapat 





Karena yg salon C 




































Karna beda nya 
hanya 10 ribu tapi 





lebih hemat dan 
treatment nya 
banyaak 
27 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
komplit dan murah Silver (85.000) 
karena ga suka 




love doing body 
treatment 
21 > Rp. 2.000.000 
Lily 
(Rp.125.000) 
C memang lengkap 















paket lebih lengkap 




paket lebih lengkap 




paket lebih lengkap 










Lebih murah dan 




Lebih worth it, 
dengan harga yg 
selisihnya gak 
banyak tp bisa dapet 
perawatan lebih 


























Selisih harga yang 
ditawarkan tidak 
terlalu jauh sehingga 
akan lebih efektif 
jika mengambil 
paket Strawberry 

























23 < Rp. 1.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
Lebih murah Silver (85.000) Lebih murah 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
Harganya ga jauh 
beda, tp lebih 
lengkap 
22 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
Karena paket B 
dan C ada facial 
dan itu ga 
dibutuhkan karena 
wajah aku ga 
bermasalah jadi 
pilih paket A 
Silver (85.000) 
Jawabannya masih 
sama si, lagi 
korona sayang aja 
gitu keluarin uang 







Ga suka ditotok 
wajah jadi pilih 



















19 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 








Suka body massage 
dan totok 
21 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
sekalian Silver (85.000) ga suka di aneh2in 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
karena kl perawatan 
badan lebih lama 
lebih enak 
21 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
Ngga suka facial 
Platinum 
(155.000) 
Kalo ke salon 
















dengan harga yang 
tidak terlalu selisih 




Karena tidak tertarik 
dengan tbody scrub 
sehingga saya 











dan kebutuhan. Tp 
kalau bisa 





dan kebutuhan. Tp 
kalau bisa langsung 





lebih ke jaraknya 







luang prefer milih 
yg banyak sekalian 
waktu luang prefer 
milih yg banyak 
sekalian 
21 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 

























































banyak dan harga 
murah di banding 
ambil paket silver 
dngn 2 treatment 
seharga 85.000. 
selisih 70.000 dah 
dapet 4 treatment 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
karna wktu body 
massage nggk usah 
terlalu lama dah 
cukup. ditambah 
lagi ada 2 treatment 
lagi dengan harga 
120.000 itu sudah 
cukup murah dan 
treatment lebih 
banyak dibanding 





karna liat dari selisih 
harga aja sih. 





















biar sekalian, klr dr 




selisih harga dikit, 
dan di kerjakan oleh 
org lain jdi lebih 
enak juga ga cape 
dan sklian 









dan blow mudah 








21 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 





hemat dan dapat 
semua service 
















beberapa puluh ribu 


































body spa, hair spa 
akan membantu 
merawat rambut 








ringan dan rambut 
yg di blow akan 
nampak lebih indah 
Choco 
(Rp.115.000) 





tubuh lebih segar 











55 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 

























Lebih murah karena 










salah satu pilihan 
diatas 
Silver (85.000) Sesuai kebutuhan 
Vanilla 
(Rp.105.000) 
Karena sudah ada 
totok wajahnya, 
walaupun body 
massage nya hanya 
60 menit 




dengan harga yang 
tidak jauh berbeda 




dengan harga yang 
tidak jauh berbeda 




dengan harga yang 
tidak jauh berbeda 
dari paket Apaketan 
lengkap dengan 
harga yang tidak 
jauh berbeda dari 
paket A 
21 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 






jatuhnya sama saja, 

























memilih yang ada 









Nya, dan kalau 
melakukan secara 
Silver (85.000) 





3" Nya adalah 
treatment yg pas 
untuk dilakukan 









baru saja potong 
rambut. 
perbedaan harganya 
juga tidak terlalu 
jauh. 
22 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 




yang lebih murah 








yang lebih murah 








yang lebih murah 







Karena paket yg 
diberikan lengkap 
dengan harga yang 
masuk akal 
Silver (85.000) 

























mahal paket lily... 
Gold 
(145.000) 
Karna biar pas aja 





Saya lagi butuh 
body scrub 
23 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 










21 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 




Paket lebih lengkap 






















Beda harga sangat 
tipis 












Saya tidak terlalu 
membutuhkan 
treatment stelah 




3" Nya adalah 
treatment yg pas 
untuk dilakukan 
sekali jalan.. Dan 
perbedaan harganya 
juga tidak terlalu 
jauh. 















Karena paket yg 
diberikan lengkap 
dengan harga yang 
masuk akal 
Silver (85.000) 















22 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
karena lebih murah 
Platinum 
(Rp.155.000) 
karena lebih murah 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
karena lebih murah 




mahal paket lily... 
Gold 
(145.000) 
Karna biar pas aja 





Saya lagi butuh 
body scrub 
23 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 





durasi lebih panjang 
21 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 




Paket lebih lengkap 











Kalau body spa 








Harga tidak terpaut 
banyak ambil 
sekalian yg komplit 
23 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 















Hal yg saya 
butuhkan ketika 
potong rambut 













itu, harga hanya 
selisih sedikit dgn 
paket yg lain 




sedikit lebih pilih 




karena sudah dapat 
creambath, tidak 
perlu blow rambut. 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
harga selisih sedikit 
pilih yang paling 
komplit 
23 < Rp. 1.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
murahhh Silver (85.000) murahhhh 
Choco 
(Rp.115.000) 

































Ga trllu sk di blow 
sih kalo d salon 




Karena dpt lbh dr pd 
paket b pdhl beda 
cuma 5 rb 

















































Lebih hemat, efisien 

























22 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Dengan selisih 10 










Lebih hemat sudah 
dapat semua 
treatment 
24 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 












29 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
Tidak mau facial. 
Dokter bilang 
facial yg tidak 




saya sudah bnr2 
sembuh skin 
bariernya 12 thn 
bergulat dg wajah 





rontok hrs totalitas 
Choco 
(Rp.115.000) 
Saya prefer body 
massage saja yg 
tidak ada totok 
wajah 












dapat semua fasilitas 
20 < Rp. 1.000.000 
Lily 
(Rp.125.000) 
karena harga yang 
diberikan tidak 
terlau mahal dan 




karena jika dilihat 
paket yg platinum 
tidak begitu mahal 
dan lengkap sekai 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
karena itu paket 
straberry sangat 
memuaskan dan 
tidak terlalu mahal 
juga 
21 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Lebih murah dan 
worth it to try 
Silver 
(Rp.85.000) 




Hanya beda tipis 
harganya 

















22 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Lebih mahal tapi 
servicesnya lebih 












Lebih murah dan 
lengkap dripada 
satuan 




yg lebih lengkap 
dengan harga yang 










Perbedaan harga yg 
sangat sedikit 
dengan paket yg 
lebih lengkap 
















lebih milih yang 









daripada massage 90 
menit mending 
sekalian massage 60 
menit ditambah 
perawatan lain. 
21 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
















Karena paket yg 
diberikan lengkap 
dengan harga yang 
masuk akal 
Silver (85.000) 






































Silver (85.000) Sesuai kebutuhan 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
Harga tidak berbeda 
jauh tapi udah dapet 
paket lengkap kalo 









































22 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Kalo ada waktu 
luang ya sekalian 
















saya harga 135.000 
mendapatkan smua 














layanan lg yaitu 
body scrub 

























Harga murah bnyk 
teeatment 





















Paket lengkap harga 
murah 
22 






mesti memilih itu, 
tapi jika butub 




































harga yang lebih 






















21 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 








Lbh murah lbh 
banyak 

















Pilihan service C 
lebih banyak dan 
juga harga tidak 
beda jauh dengan 
paket A dan B 
Platinum 
(155.000) 
Pilihan service C 
lebih banyak dan 
juga harga tidak 
beda jauh dengan 
paket A dan B 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
Pilihan service C 
lebih banyak dan 
juga harga tidak 
beda jauh dengan 
paket A dan B 





efisien waktu dn 
tenaga, tidak perlu 
Silver (85.000) 















kunjungn bbrp kali 
ke salon. 
memilih yang saya 
butuhkan saja 
21 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 








20 < Rp. 1.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 











karena harga tidak 






















Blow setelah dr 
salon hal penting 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
Paket lengkap dan 









harga tidak terlalu 

























42 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 






Tdk suka totok 






Lebih hemat, tp 
bakal liat lagi 
harganya klo ga 
bundling. Klo lebih 





doang, apalagi klo 
naik motor. 
Mubazir 10k buat 




















Selisih sedikit Eman 
eman 




























selisih harga antara 
paket satu dengan 











Lebih lengkap dan 
selisih harga antara 
paket satu dengan 

















dan lebih lengkap 




















dengan harga yang 
terjangkau tidak 
terlalu mahal 
20 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 







Tidak suka totok 
wajah 
21 




Menurut saya jika 
body spa, hair spa, 
dan facial 




terlalu murah. Jadi 
saya memilih 
hanya melakukan 
body spa saja 
Platinum 
(Rp.155.000) 
pilihan lengkap dan 
harganya sesuai. 
Jika dibandingkan 





dengan harga yang 
sesuai 









Lebih praktis dan 




Lebih lengkap dan 
































selisih 5 ribu 
dengan paket gold 




harga tidak jauh 
berbeda dengan 
paket lainnya tetapi 
perawatan yang di 
dapat sangat komplit 
20 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
dibanding lily, add 










mahal dikit tp 
lengkap 
18 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 









Harganya tidak jauh 
berbeda dari vanilla 
dan choco 
21 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 








Lebih lengkap dan 
perbandingan 
harganya tipis 



















Paket Tulip hanya 
berbeda 10.000 
dengan paket lily 
dan sudah 
mendapat hair spa. 
Padahal kalau 
hanya hair spa 
harganya pasti 
lebih dari 15.000 
Silver (85.000) 
Rentang harga 
paket gold dan 
platinum terlalu 
jauh dengan paket 
silver. Terutama 
apabila sedang 
tidak ada acara 
formal, menurut 
saya cukup untuk 






kita dapat tambahan 
totok wajah dan 
body scrub 










sedikit uang jika 
dibandingkan 













sedikir uang jika 
dibandingkan 







hanya add 10k 
udah termasuk hair 




paket komplit dan 




60mins dan totok 










20 < Rp. 1.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
karena opsi yang 
lain terdapat facial, 
sedangkan saya 
tidak melakukan 




lebih worth it 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
lebih worth it 




paketnya jd kalo ke 
salon sekalian 
perawatan muka, 
rambut dan badan. 
Juga lebih worth it 
Platinum 
(155.000) 
Lebih lengkap trus 
lebih worth it krn 




harga nya lebih 
worth it dr yg 
pertama ato yg 
kedua 











Paket yg tersedia 







harga yang mudah 
dijangkau dan paket 
pelayanan lengkap, 
























22 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Dengan harga yang 
tidak jauh berbeda, 
fasilitas yang 
didapatkan lebih 







Jika yang sedang 
dibutuhkan hanya 
potong rambut, 





Dengan harga yang 













Karena lengkap dan 




























kulit saya sensitif 






















22 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Paket tulip dan lili 
hanya selisih 10rb 
tapi ada perbedaan 
treatment yang 
cukup signifikan 






cenderung fokus di 


















murah terus worth 






murah terus worth 






murah terus worth it 
aja gt dengan harga 
segitu 
53 














20 < Rp. 1.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 









dengan harga yang 


























yang lebih lengkap 
Platinum 
(155.000) 
Karena harga lebih 
terjangkau dan 






Menurut saya paket 
vanilla merupakan 
paket yang paling 
worth it 
dibandingkan 
dengan paket yang 
lain 
22 > Rp. 2.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Lebih murah Silver (85.000) 
Sesuai kebutuhan 
aja kl pengen 
potong ya potong 
aja. Kl perawatan 
br ga prlu potong 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
Lbh murah jatuhnya 
22 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 


























pengalaman saya di 








Selilih dengan paket 
choco terbilang 
sedikit, namun 
untuk body massage 
sendiri cukup 60 
menit saja 
21 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 


















hemat waktu biar 
















seharusnya hair cut 






harga lbh murah 











nambahin 5k trus 
juga body scrub itu 
penting jd pilih C 



























Beda dikit semua 
mending yg lengkap 
sekalian 










28 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
Tidak suka facial 
Platinum 
(155.000) 
Paket B dan paket 












21 < Rp. 1.000.000 
Tulip 
(Rp.135.000) 
Karna harga murah 
dgn byk treatment 
Platinum 
(155.000) 
Karna harga murah 
dgn byk treatment 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
Karna harga murah 
dgn byk treatment 










16 < Rp. 1.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 









Saya tidak suka 
totok wajah 













dengan selisih harga 
tergolong sedikit 
21 < Rp. 1.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
Hanya ingin spa 
Silver 
(Rp.85.000) 




Pilih yang paling 
saya butuhkan 





murah karena udah 




Lagi-lagi sih sesuai 
kebutuhan ya. 







enggak totok wajah, 
jadi mending pilih 
yang body massage 
ajaa cukup 




kalau dilihat lebih 




Karna bedanya dari 
paket yang lain 




walaupun 60 menit 



































pilihan lily dan 
tulip 
Silver (85.000) Kebutuhan 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
Harha selisih sedikit 
21 

















terpaut jauh dari 
paket B dan 
mendapatkan 






terpaut jauh dari 
paket B dan 
mendapatkan 






terpaut jauh dari 
paket B dan 
mendapatkan 
layanan yang lebih 
lengkap. 














21 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
Krn blm tentu saya 




Krn dgn tambah 




Lebih worth it 
dengan harganya 
dan bisa dpt 3 
42 > Rp. 2.000.000 
Rose 
(Rp.75.000) 
Tidak suka facial 
Platinum 
(155.000) 
Murah dan lengkap 
Strawberry 
(Rp.120.000) 
Selisih harga sedikit 
















dengan paket B 




yang lebih banyak 
dan harga yang 




dengan paket B 




yang lebih banyak 
dan harga yang 




dengan paket B 
paket C terhitung 
lebih mengutungkan 
dengan layanan 
yang lebih banyak 
























HASIL OLAH DATA 

























Paired Samples Test 
 
Paired Differences 
t df Sig. (2-tailed) Mean Std. Deviation Std. Error Mean 
95% Confidence Interval of the 
Difference 
Lower Upper 
Pair 1 SEBELUM DECOY - 
SETELAH DECOY 






Paired Samples Test 
 
Paired Differences 
t df Sig. (2-tailed) Mean Std. Deviation Std. Error Mean 
95% Confidence Interval of the 
Difference 
Lower Upper 
Pair 1 SEBELUM DECOY - 
SETELAH DECOY 










Paired Samples Test 
 
Paired Differences 
t df Sig. (2-tailed) Mean Std. Deviation Std. Error Mean 
95% Confidence Interval of the 
Difference 
Lower Upper 
Pair 1 SEBELUM DECOY - 
SETELAH DECOY 






























HASIL OLAH DATA 


























Case Processing Summary 
 
Cases 
Valid Missing Total 
N Percent N Percent N Percent 




USIA * SEBELUM (A) Crosstabulation 
Count   
 
SEBELUM (A) 
Total TARGET KOMPETITOR 
USIA 6-26 TH (GENERASI Z) 149 27 176 
27-41 TH (GENERASI Y) 12 4 16 
42-56 TH (GENERASI X) 6 2 8 












Case Processing Summary 
 
Cases 
Valid Missing Total 
N Percent N Percent N Percent 
PENDAPATAN * SEBELUM 
(A) 
200 100,0% 0 0,0% 200 100,0% 
 
 
PENDAPATAN * SEBELUM (A) Crosstabulation 
Count   
 
SEBELUM (A) 
Total TARGET KOMPETITOR 
PENDAPATAN < Rp. 1.000.000 48 10 58 
Rp. 1.001.000 - Rp. 
2.000.000 
49 5 54 
> Rp. 2.000.000 70 18 88 











Case Processing Summary 
 
Cases 
Valid Missing Total 
N Percent N Percent N Percent 
USIA * SEBELUM (B) 200 100,0% 0 0,0% 200 100,0% 
 
 
USIA * SEBELUM (B) Crosstabulation 
Count   
 
SEBELUM (B) 
Total TARGET KOMPETITOR 
USIA 6-26 TH (GENERASI Z) 118 58 176 
27-41 TH (GENERASI Y) 11 5 16 
42-56 TH (GENERASI X) 6 2 8 












Case Processing Summary 
 
Cases 
Valid Missing Total 
N Percent N Percent N Percent 
PENDAPATAN * SEBELUM 
(B) 




PENDAPATAN * SEBELUM (B) Crosstabulation 
Count   
 
SEBELUM (B) 
Total TARGET KOMPETITOR 
PENDAPATAN < Rp. 1.000.000 38 20 58 
Rp. 1.001.000 - Rp. 
2.000.000 
38 16 54 
> Rp. 2.000.000 59 29 88 











Case Processing Summary 
 
Cases 
Valid Missing Total 
N Percent N Percent N Percent 
USIA * SEBELUM (C) 200 100,0% 0 0,0% 200 100,0% 
 
 
USIA * SEBELUM (C) Crosstabulation 
Count   
 
SEBELUM (C) 
Total TARGET KOMPETITOR 
USIA 6-26 TH (GENERASI Z) 154 22 176 
27-41 TH (GENERASI Y) 15 1 16 
42-56 TH (GENERASI X) 4 4 8 













Case Processing Summary 
 
Cases 
Valid Missing Total 
N Percent N Percent N Percent 
PENDAPATAN * SEBELUM 
(C) 




PENDAPATAN * SEBELUM (C) Crosstabulation 
Count   
 
SEBELUM (C) 
Total TARGET KOMPETITOR 
PENDAPATAN < Rp. 1.000.000 45 13 58 
Rp. 1.001.000 - Rp. 
2.000.000 
47 7 54 
> Rp. 2.000.000 81 7 88 














Case Processing Summary 
 
Cases 
Valid Missing Total 
N Percent N Percent N Percent 
USIA * SETELAH (A) 200 100,0% 0 0,0% 200 100,0% 
 
 
USIA * SETELAH (A) Crosstabulation 
Count   
 
SETELAH (A) 
Total TARGET KOMPETITOR DECOY 
USIA 6-26 TH (GENERASI Z) 135 33 8 176 
27-41 TH (GENERASI Y) 12 4 0 16 
42-56 TH (GENERASI X) 6 2 0 8 












Case Processing Summary 
 
Cases 
Valid Missing Total 
N Percent N Percent N Percent 
PENDAPATAN * SETELAH 
(A) 




PENDAPATAN * SETELAH (A) Crosstabulation 
Count   
 
SETELAH (A) 
Total TARGET KOMPETITOR DECOY 
PENDAPATAN < Rp. 1.000.000 41 12 5 58 
Rp. 1.001.000 - Rp. 
2.000.000 
48 5 1 54 
> Rp. 2.000.000 64 22 2 88 











Case Processing Summary 
 
Cases 
Valid Missing Total 
N Percent N Percent N Percent 
USIA * SETELAH (B) 200 100,0% 0 0,0% 200 100,0% 
 
 
USIA * SETELAH (B) Crosstabulation 
Count   
 
SETELAH (B) 
Total TARGET KOMPETITOR DECOY 
USIA 6-26 TH (GENERASI Z) 111 49 16 176 
27-41 TH (GENERASI Y) 12 4 0 16 
42-56 TH (GENERASI X) 7 1 0 8 














Case Processing Summary 
 
Cases 
Valid Missing Total 
N Percent N Percent N Percent 
PENDAPATAN * SETELAH 
(B) 
200 100,0% 0 0,0% 200 100,0% 
 
 
PENDAPATAN * SETELAH (B) Crosstabulation 
Count   
 
SETELAH (B) 
Total TARGET KOMPETITOR DECOY 
PENDAPATAN < Rp. 1.000.000 33 19 6 58 
Rp. 1.001.000 - Rp. 
2.000.000 
39 11 4 54 
> Rp. 2.000.000 58 24 6 88 











Case Processing Summary 
 
Cases 
Valid Missing Total 
N Percent N Percent N Percent 




USIA * SETELAH (C) Crosstabulation 
Count   
 
SETELAH (C) 
Total TARGET KOMPETITOR DECOY 
USIA 6-26 TH (GENERASI Z) 136 23 17 176 
27-41 TH (GENERASI Y) 14 0 2 16 
42-56 TH (GENERASI X) 6 0 2 8 













Case Processing Summary 
 
Cases 
Valid Missing Total 
N Percent N Percent N Percent 
PENDAPATAN * SETELAH 
(C) 
200 100,0% 0 0,0% 200 100,0% 
 
 
PENDAPATAN * SETELAH (C) Crosstabulation 
Count   
 
SETELAH (C) 
Total TARGET KOMPETITOR DECOY 
PENDAPATAN < Rp. 1.000.000 42 8 8 58 
Rp. 1.001.000 - Rp. 
2.000.000 
42 11 1 54 
> Rp. 2.000.000 72 4 12 88 












Case Processing Summary 
 
Cases 
Valid Missing Total 
N Percent N Percent N Percent 
PENDAPATAN * USIA 200 100,0% 0 0,0% 200 100,0% 
 
 
PENDAPATAN * USIA Crosstabulation 










PENDAPATAN < Rp. 1.000.000 56 1 1 58 
Rp. 1.001.000 - Rp. 
2.000.000 
50 1 3 54 
> Rp. 2.000.000 70 14 4 88 
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